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RESUMEN EJECUTIVO 
El propósito de este proyecto de final de grado es realizar un estudio sobre la viabilidad 
comercial de una plataforma orientada al alquiler temporal, ofreciendo pisos con una marca 
propia distribuidos a través de plataformas multilaterales. Es decir, este nuevo servicio 
pretende ofrecer una comodidades y seguridades a gente que viaje por negocios, así como, 
poner en contacto a arrendadores y arrendatarios, para darles comodidades y sacar beneficios 
de ello, tipo mercado bilateral. El proyecto persigue llegar a su final, concluyendo si el plan de 
negocio estudiado y desarrollado es o no plausible.  
El sujeto inicial de estudio es el mercado del alquiler temporal, creyendo conveniente 
contextualizar al lector con una observación de la situación actual de las plataformas digitales 
en este sentido.  
Cualquier plan de negocio parte con la idea inicial de un emprendedor, quien cree haber 
detectado una oportunidad en el mercado, es fundamental por ello comprobar que esta 
creencia es una realidad y asegurar que existe esta oportunidad.  
El análisis externo nos permitirá comprobar la realidad de existencia de una problemática 
actual, así como la estimación de un volumen de mercado, la comparación con la competencia 
y la tipología de clientes. Validados estos aspectos, de los que se extraen conclusiones, se ha 
considerado que esta idea de negocio es válida y existe un público con una necesidad que 
satisfacer. 
Para sondear a los huéspedes y propietarios de los apartamentos se han realizado encuestas y 
entrevistas que han dado unos resultados de los que se han extraído conclusiones 
interesantes.  
A continuación, una vez estudiado la situación y el sector, se ha definido la idea de negocio. 
Se procede a realizar una descripción detallada del negocio que se propone, se define 
inicialmente la estructura básica de funcionamiento y los componentes esenciales que lo 
forman. Posteriormente se detalla el plan de marketing, el plan de operaciones y el plan 
organizativo que nos permitirá cumplir con los objetivos de la empresa así creando un flujo 
constante de clientes.  
Para proyectar los resultados en cuanto a los beneficios que dará esta plataforma he realizado 
un plan económico y financiero que permite pronosticar la rentabilidad de este negocio a 6 
años vista.   
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Dada la naturaleza de este estudio, el apartado correspondiente al desarrollo, se ha 
estructurado teniendo en cuenta los aspectos a analizar en un plan de negocio. 
Finalmente, es conveniente aclarar el siguiente concepto: Cuando se habla de proveedor se 
refiere a todo aquel que disponga de una propiedad y huésped o cliente aquel que hace uso de 
ella. 
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1. INTRODUCCIÓN 
1.1 OBJETIVO DEL PROYECTO 
El objetivo de este proyecto es realizar un estudio de la viabilidad de una marca que ofrezca 
pisos, por ejemplo a través de otras plataformas como AirBNB o Booking, con unas 
características propias y reconocibles. El hecho diferencial que se plantea al inicio de este 
trabajo es que los alojamientos vayan dirigidos principalmente a un target que se desplace por 
negocios. Este valor añadido en cuanto a calidad y comodidad que ofrece la marca es lo más 
importante, pues será eso lo que cree una imagen deseable de la red de pisos.  
1.2 ALCANCE DEL PROYECTO 
- Analizar interna y externamente cuáles son los problemas y debilidades de la competencia y 
plataformas parecidas ya existentes en el mercado actual para localizar el nicho de mercado al 
que dirigirse.  
- Definir los nuevos modelos de negocio basados en la economía compartida y mercados 
bilaterales. 
 - Analizar los parámetros diferenciales y ventajas competitivas respecto la competencia.  
- Determinar los aspectos legales, sociales y tecnológicos necesarios para desarrollar la 
plataforma. 
 - Estudiar las acciones estratégicas para posicionar el producto en el mercado. 
1.3 JUSTIFICACIÓN 
Gracias a la gran facilidad de movilidad y al precio reducido en comparación a años atrás, las 
personas que viajan han ido aumentando los últimos años. En consecuencia, las estancias 
turísticas también y el método de alojarse está en un proceso de cambio.  
La tecnología ha ido evolucionando durante los últimos años, han surgido las llamadas 
plataformas digitales que actúan como intermediarias ofreciendo pisos en alquiler temporal, 
algo que está haciendo perder adeptos al alojamiento tradicional.  
En 2008 se fundó Airbnb, una plataforma de alquiler temporal de apartamentos. Gracias a 
Airbnb y otras plataformas de este tipo, los viajeros cada vez más optan por la opción de 
alojarse en un apartamento. Aun así no termina de consolidarse este sector debido a que la 
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seguridad o comodidad que un huésped encuentra en un hotel es mucho más indudable de la 
que se puede encontrar hoy en día en un apartamento turístico.  
Por otra parte, no tan solo ha cambiado el modo de alojarse, además están evolucionando los 
viajes, donde cada vez más, los viajeros se declinan por la opción de combinar su viaje con 
algún día extra de ocio en el destino, a este fenómeno se le denomina bleisure.  
Al conocer estas deficiencias y progresos que están surgiendo, se decide crear un producto 
que ayude al viajero en encontrarse una estancia cómoda, con un diseño único y sin 
complicaciones. Ofreciéndole unos servicios y unas características propias de la marca. 
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2. MODELOS DE NEGOCIO EN INTERNET 
Durante los últimos años, los avances tecnológicos han ido creciendo y han desarrollado 
nuevas maneras de hacer negocios. Han surgido las llamadas plataformas como manera de 
crear un negocio digital, en definitiva una plataforma es un lugar en internet que sirve para 
almacenar espacio o hacer negocio. Para este proyecto se ha creado una plataforma con el 
objetivo de desarrollar un negocio digital. 
En las últimas décadas el sector ha experimentado el crecimiento de un tipo de mercado, 
como son las plataformas que únicamente ponen en contacto a dos partes que necesitan 
cubrir unas necesidades. Este, llamado mercado bilateral, es aquel en que se genera un 
externalidad en el negocio, es decir, que la empresa actúa como una plataforma que pone en 
contacto a dos partes a quienes da servicio la empresa. En este tipo de negocio se basan 
plataformas como Airbnb o Booking. Para conocer más concretamente las ventajas de este 
servicio comparado con el tradicional habrá que estudiarlos por separado.  
2.1 NUEVOS MODELOS DE NEGOCIO 
Un modelo de negocio consiste en la implantación de una nueva perspectiva al mercado al que 
se quiere acceder para generar ingresos. Este patrón o molde deberá identificar los nuevos 
problemas de los clientes para poder segmentarlos y así crear una propuesta de valor 
innovadora. Para ello se deberá estudiar la viabilidad resolviendo los obstáculos y 
desarrollando los procesos capaces de materializar la propuesta de valor. 
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Diagrama 1. Nuevos Modelos de negocio 
Fuente: (1) 
 
Durante mucho tiempo la innovación se ha centrado en los avances tecnológicos, por eso han 
surgido los llamados modelos de negocio de plataforma. No cabe duda que este tipo de 
modelo de negocio es el más exitoso del siglo XXI.   
Un modelo de negocio de plataforma es diferente a un modelo de negocio lineal. En el 
segundo, la cadena de valor está configurada por una series de eslabones que siguen una línea 
continua. Mientras en un modelo de negocio lineal se genera un valor controlando los 
eslabones, en un modelo de negocio de plataforma, ocurre a través de efectos de red tanto en 
la oferta como en la demanda.  
La siguiente imagen esclarece las direcciones en las que se desarrollan este tipo de patrones: 
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Diagrama 2. Modelo de negocio lineal y plataforma 
Fuente: Elaboración propia 
 
El hecho que un modelo de negocio de plataforma sea tan exitoso es debido a que se crea un 
círculo virtuoso: donde más usuarios, más oferta y a más oferta, más usuarios. Por otra parte, 
las plataformas son el pilar de lo que se ha llamado sociedad del coste marginal igual a cero. 
Un coste marginal es, aquel valor adicional que producirá cada unidad más, produciendo más a 
menor coste. Por ejemplo, al igual que en un hotel el coste que conlleva tener 50 habitaciones 
o 500 no es el mismo, para una plataforma como Airbnb, el coste de tener 50 pisos o 500 son 
prácticamente los mismos.  
Como el objetivo del proyecto es crear una plataforma de servicio para poner en contacto a las 
partes, el arrendador y el arrendante, es indispensable, conocer la historia de una de las 
plataformas que más éxito está ocasionando en el sector de alquiler temporal: Airbnb.  
2.2 PLATAFORMA AIRBNB  
AirBnb, una compañía fundada en 2008 por Brian Chesky, Joe Gebbia y Nathan Blecharczyk, 
surgió de una crisis en la que el precio del piso que alquilaban Brian y Joe subió un 25% de la 
noche a la mañana. Debido a este incremento no llegaban a cubrir el gasto del alquiler y, 
teniendo un piso espacioso, decidieron comprar unas camas hinchables para alquilarlas 
durante unos días que había una convención en San Francisco. Crearon la plataforma bajo el 
nombre de "Airbed and Breakfast" y alquilaron las cama y el desayuno incluido a un precio de 
80 dólares la noche. En el poco tiempo que duró la convención tuvieron unos ingresos de 
1.000 dólares.  Al ver que era una idea muy rentable decidieron acudir a su amigo Nathan para 
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convertirlo en un verdadero negocio. Crearon una página web sencilla pero la idea no terminó 
de funcionar tal y como ellos esperaban. Tras eso acudieron a unos 15 inversores que 
rechazaron su idea por completo. Persistieron en la idea principal pero cada vez se 
encontraban más cerca de la banca rota.  
En 2008 tuvo lugar la convención del partido demócrata estadounidense, en la que Barack 
Obama fue elegido como candidato presidencial. La gente quería presenciar ese momento 
histórico, decidieron ir a la ciudad para asistir a tal histórico acontecimiento pero claramente 
había un problema para albergar a tantísimas personas. Los tres amigos no tuvieron que hacer 
prácticamente nada, su plataforma tuvo éxito y se llenó de reservas en pocos días. Pero al 
terminar dicha cita, la plataforma volvió a estancarse.  
Poco tiempo después aprovecharon la ocasión de las elecciones para hacer cajas de cereales 
con las caras de los dos candidatos, para así venderlas y poder encontrar el financiamiento que 
andaban buscando. Lograron unas ventas de 30.000 dólares, una cantidad con la que pudieron 
invertir en los siguientes pasos de la compañía.  
 
 
Imagen 1. Primeros productos Airbnb 
Fuente: (2) 
 
Finalmente los medios de comunicación volvieron a publicitar el éxito de Chesky, Gebbia y 
Blecharczyk. Gracias a estas acciones, la startup fue fundada oficialmente en noviembre de 
2008. 
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3. ANÁLISIS DE SITUACIÓN 
Para establecer el tipo de estrategia que desarrollará Unic Apartments es preciso hacer un 
análisis externo para entender el mercado existente y así detectar las carencias que 
distinguirán este servicio de los otros.   
3.1 DEFINICIÓN DEL PROBLEMA 
El turismo, ha ido creciendo durante los últimos años en Barcelona. Como se ha comentado 
anteriormente, han surgido nuevas alternativas a los tradicionales hoteles como modo de 
estancia para los turistas y el hecho de alojarse en apartamentos vacacionales es hoy una 
opción real a la que pueden optar los turistas. Muchos son aquellos que han querido 
introducirse en este sector alquilando sus apartamentos como vacacional, debido a su gran 
rendimiento, esperando unos ingresos tres veces más elevados que si lo hiciesen como alquiler 
de larga estancia. Aun así, este sector no acaba de consolidarse, a día de hoy, son más de la 
mitad los que siguen escogiendo un hotel como alojamiento. Esto puede ser debido a que en 
un apartamento un huésped solo se rige por unas reseñas y unas fotografías que encuentras 
en estas plataformas. Gracias a las encuestas realizadas y entrevistas (Anexo 1.2 y 1.3) se ha 
visto que muchos de ellos prefieren escoger un hotel por una serie de seguridades al conocer 
de antemano qué es lo que van a encontrar y qué servicios van a tener que en un apartamento 
vacacional aun no han podido hacerlo. 
Conociendo esto, se ofrece una solución para este problema que está desatendido. Si que 
existen páginas webs donde se ofrecen pisos con unas características y servicios únicos, pero 
dentro de plataformas ya existentes como Airbnb o Booking, no se ha encontrado a día de hoy 
una marca que asegure esta seguridad ante el cliente.  
Para ello, me he planteado una serie de hipótesis que he contrastado con el resultado de las 
encuestas con el fin de llegar a una propuesta de valor:  
 La gente viaja más. 
Como bien se ha comentado anteriormente, el turismo en España ha ido creciendo durante los 
últimos años. A continuación se muestra una grafica de dicha evolución: 
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Gráfico 1. Llegadas turistas internacionales en Barcelona 
Fuente: (3) 
 A los Millennials no les gustan los hoteles, preferirían apartamentos  Airbnb en lugar 
de hotel.  
Para empezar, se define el término Millenials: Toda persona que comprenda la edad de los 20 
hasta los 36 años.  
A día de hoy, prefieren hoteles de servicio completo a un alquiler de Airbnb. Según una 
encuesta (4), el 23% decide escoger un apartamento tipo Airbnb, mientras un 52% prefieren 
alojarse en un hotel.  
No se puede validar esta hipótesis, pero sí que se puede afirmar que la industria de los hoteles 
por primera vez en la historia se ve ante una amenaza que va creciendo. 
 Las razones por las que las personas todavía van a los hoteles son: Seguridad y 
seguridad de marca.  
LendEDU's realizó una encuesta a 1.849 Millenials con una única pregunta y tres opciones de 
respuesta, los resultados fueron los siguientes:  
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Gráfico 2. Comparación estancia Airbnb con hotel 
Fuente: (5) 
 
Se puede ver como los que escogen un apartamento en Airbnb y los que prefieren un hotel 
están muy igualados, la columna del medio es en la que se quiere dirigir este negocio, 
aproximadamente un 27% respondieron que los alojamientos son ''incompletos y no tan 
cómodos como un hotel''.  
No se puede validar que prefieran un Airbnb antes que un hotel, pero  si existiera una marca 
como Unic Apartments la gran mayoría de este 27% se pasarían a la primera columna, es decir 
los que escogen Airbnb por su precio más económico. Entonces la tercera columna, la de los 
huéspedes que prefieren pagar un precio más elevado para disfrutar de los servicios de un 
hotel, quedaría reducida frente al resto. 
 Las revisiones y las fotos son las variables más buscadas al elegir Airbnb.  
Nueve de cada diez viajeros consideran que leer reseñas es importante, pero el 45% no confían 
en las reseñas que aparecen en las distintas plataformas. En cambio, el 95% confía en las 
reseñas de sitios de terceros (6). 
 Marca dentro de Airbnb - existe?  ¿Se puede crear?  
No existe ninguna marca tal como Unic Apartments, aun así, Airbnb está empezando a 
desarrollar Airbnb plus (7). Hacen una selección de los apartamentos de la mejor calidad y 
ofrecen servicios y características indispensables con el fin de garantizar una mejor 
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comodidad. Esto se puede considerar un indicador de que el mercado empieza a invertir en las 
propuestas que comentamos; seguridad y confort. 
3.2 MERCADO: PERSPECTIVA DEL SECTOR, VOLUMEN Y OPORTUNIDAD 
3.2.1 PERSPECTIVA DEL SECTOR 
El turismo mundial ha ido creciendo durante la última década, aumentando un 6% (8) en el 
año 2018 y alcanzando los 1.400 millones de viajeros en todo el mundo.  
España, el país donde empieza esta marca, es el segundo país con más turismo después de 
Francia. Es por eso por lo que se ha decidido focalizar España, concretamente Barcelona como 
único mercado inicial. Actualmente, nuestro estado tiene un total de 46,53 millones de 
personas y es uno de los países que recibe más turismo al año, con unas cifras records de 82,6 
millones de turistas (datos del 2018). En 2025 se pretende expandir la marca al resto de 
ciudades españolas con un turismo en alza para más adelante en 2028 ya ser una referencia a 
nivel global. 
El gobierno está invirtiendo constantemente en infraestructuras para el sector turístico. Como 
el gobierno, hay distintas entidades no gubernamentales que han ayudado en el constante 
progreso de mejora en aquellas zonas turísticas.  
Las plataformas de alquiler de apartamentos vacacionales son un claro ejemplo. Centrándose 
en Europa, donde han visto una gran oportunidad de negocio debido a la gran influencia del 
turismo, estos organismos han decidido invertir mucho en ello. Tal es así que plataformas 
como estas han obtenido un incremento de volumen a lo largo de los años, incluso 
sobrepasando las estancias en hoteles como veremos más adelante. A modo de ejemplo, a 
finales de 2015 las plazas en viviendas de uso turístico superaron las plazas hoteleras, como 
podemos observar en la siguiente gráfica: 
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Gráfico 3. Plazas hoteleras vs plazas viviendas turísticas 
Fuente: (9) 
 
A partir de 2015 la tendencia alcista al uso de apartamentos como alternativa a los hoteles 
tradicionales no ha hecho más que aumentar. En la primera mitad de 2017, hubo un gran 
aumento respecto al año anterior del 33%. Eso significa 1 millón adicional de personas 
utilizando apartamentos de corta duración como alojamiento para sus viajes. 
3.2.2 VOLUMEN DE MERCADO 
Para estimar el volumen de mercado total, no solo se ha focalizado en España, también se han 
escogido las ciudades Europeas con más influencia en el alquiler vacacional. Se ha hecho una 
estimación del total de pisos en alquiler vacacional basándome en las cifras de Airbnb, la líder 
en este sector, teniendo la cuota de mercado media en estas ciudades de 46% (10) se ha 
llegado a la cifra total de ofertas. Sin embargo, no todos los pisos que se ofrecen en esta 
plataforma son apartamentos enteros, es decir, se pueden alquilar habitaciones dentro de un 
apartamento. Según Airbnb, el 39,25% de su oferta pertenece a la categoría de “habitación 
privada”. Nuestro negocio pretende captar únicamente apartamentos enteros por lo que los 
otros han sido excluidos a la hora de calcular el mercado potencial. 
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Tabla 1. Volumen mercado potencial 
País Airbnb 
(apartamentos) 
*Total ofertas 
vacacionales 
(apartamentos) 
**39,25% (% 
habitación 
privada Airbnb) 
***Total 
(apartamentos) 
Londres 59.302 128.917 50.599 78.318 
Paris 38.522 83.743 32.869 50.874 
Roma 25.753 55.984 21.973 34.011 
Barcelona 20.786 45.186 17.735 27.451 
Madrid 16.294 36.130 14.181 21.949 
Berlín 15.709 34.150 13.403 20.747 
Total 176.366 384.110 150.760 233.350 
 
Fuente: (11) y elaboración propia 
A continuación se observan los cálculos realizados para obtener el volumen de mercado, para 
simplificarse se muestran a modo de ejemplo los de la ciudad de Barcelona y para ver en 
detalle el resto, ir al Anexo 1.1. 
*Cálculo del total de ofertas vacacionales 
Barcelona: 
                
          
                                    
**Cálculo apartamentos "habitación privada" 
                                  
***Cálculo apartamentos definitivos válidos para la marca 
                                  
3.2.3 OPORTUNIDAD EN EL MERCADO 
Teniendo en cuenta un total de 233.350 apartamentos y que el 49% ya tienen un property 
manager (12) quedan 119.008 apartamentos en nuestro target. Si multiplicamos por la media 
del precio por noche de 125,79€/noche queda un total de 29.353.096€/día y si lo centramos 
solo en las dos grandes ciudades de España, nos queda un total de 6.214.026€/día. Analizando 
estas cifras observamos que se ve una gran oportunidad en el mercado.  
Todos los cálculos realizados para este apartado se pueden encontrar en el Anexo 1.1. 
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3.3 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
Es de vital importancia realizar un estudio de la competencia, estudio que nos permitirá 
analizar nuestras fuerzas y debilidades así como definir un posicionamiento y nuestra ventaja 
competitiva.  
Las plataformas más utilizadas y que presentan una mayor competencia, son: 
 BeMate (13) 
 Hostmaker (14) 
 Friendly Rentals (15) 
 Mainty Host (16) 
 Weloftit (17) 
 Room24 (18) 
 Vacacional.es (19) 
 MyRentalHost (20) 
 Room to rent (21) 
 Housy (22) 
 The Zentral Suites and Apartments (23) 
A continuación se han desarrollado una tabla comparativa. En la tabla encontraremos dos 
clases de competencia, aquellos que solo actúen como gestores de apartamentos y después 
otros como –BeMate, Friendly Rentals y The Zentral Suites and Apartments– que actúan como 
gestores y promocionan los pisos en sus páginas webs correspondientes. Observaremos que 
los que actúan solo como gestores no se les puede analizar por su precio de vivienda ni si se 
precisa una periodo de estancia mínima.  
Después se ha analizado lo más destacado de cada una de ellas por separado.
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Tabla 2. Competencia 
Producto Selección 
apartamentos 
Check-in 
electrónico 
Diseño 
único 
Pago 
servicio 
extra 
Comisión Estancia 
mínima 
Marca en 
plataformas 
Ámbito Valoración Precio 
BeMate SI NO NO SI 5% NO NO Internacional 9 Alto 
Hostmaker SI NO NO No hay 20%+IVA o Tasa 
mensual 
- NO Internacional 8 - 
Friendly Rentals SI NO NO No hay - NO SI Internacional 7 Medio 
Mainty Host NO NO NO SI 20% - NO Internacional 7 - 
Weloftit SI NO NO No hay  - - NO Mallorca 6 - 
Room24 NO NO NO NO 20% - NO Malaga-
Marbella 
7 - 
Vacacional.es NO NO NO NO 25% - NO Mallorca 5 - 
MyRentalHost NO NO NO NO 15% + cleaning fee - NO Barcelona y 
Buenos Aires 
9 - 
Room to rent NO NO NO SI 20%+IVA, Tasa 
mensual y por 
módulos 
- NO Madrid y 
Sevilla 
8 - 
Housy SI NO NO SI - - NO Internacional 6 - 
The Zentral Suites 
and Apartments 
SI NO SI SI - - NO Sevilla 9 Medio-
Alto 
Unic Apartments SI SI SI SI 25% + IVA o Tasa 
mensual 
NO SI Barcelona - Medio 
 
Fuente: Elaboración propia
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Análisis de cada una de ellas: 
o BeMate: Destaca la calidad y los servicios de sus apartamentos, son muy exclusivos y 
por consecuencia conlleva un coste muy elevado. También utilizan sistemas de 
Revenue Management –una herramienta que se expondrá más adelante en este 
trabajo– para conseguir una máxima rentabilidad. Como servicios especiales hay que 
destacar el "WiMate", que es un servicio wifi gratuito a través de un dispositivo 3G, y 
el city mate, un experto local que te ayuda y te recomienda acerca de todo lo que 
solicites. 
 
o Hostmaker: Tienen gran experiencia en el sector hotelero. Gracias a una inversión 
tecnológica, utilizan un algoritmo interno para maximizar la rentabilidad. Ofrecen 
varios modelos de negocio, uno de ellos consiste en una comisión del 20% + IVA y otro 
una tasa mensual al propietario. Por otro lado, tienen una sección focalizada a 
empresas donde se les hace un trato cerrado según lo que se busque. 
 
o Friendly Rentals: Destaca su selección de apartamentos elegidos en base a unos 
criterios de diseño, localización y equipamiento. Anuncian los pisos en las distintas 
plataformas utilizando la marca de Friendly Rentals. Tienen oficinas físicas de atención 
al cliente en todas la ciudades. 
 
o Mainty Host: Nuevos equipamientos tecnológicos se aprovechan para que las tareas 
relacionadas con el alquiler sean más eficientes y así conseguir reducir su coste. 
 
o Weloftit: Cuidan mucho la imagen del piso, hacen un pequeño lavado de cara a los 
alojamientos antes de su explotación. 
 
o Room24: Actualizan diariamente el precio de alquiler a través del software de 
optimización, destacan las 24h de atención al cliente para servicios turísticos y el 
contrato no tiene plazo de permanencia. 
 
o Vacacional.es: Tienen una gran experiencia en marketing online, disponen de una gran 
plataforma y procesos de optimización. Solo trabajan en Mallorca en lo que gestionan 
viviendas con alquileres vacacionales de mediana estancia. 
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o MyRentalHost: Ofrecen un servicio especial para empresas, "MyRentalHost Business", 
además de utilizar el Revenue Management para maximizar la rentabilidad. Es la mejor 
plataforma en cuanto a servicios ofrecidos, tienen una gran variedad en comparación a 
la demás competencia. 
 
o Room to rent: Destaca los tres modelos de negocio que ofrece, el primero consiste en 
una comisión del 20% + IVA, otro en una tasa mensual y finalmente que ellos solo 
ofrecen servicio como puede ser el check-in y cobran por ello. 
 
o Housy: Son muy eficientes y sencillos. La página web es algo parecida a la que Unic 
Apartments quiere ofrecer, es de gran sencillez y es muy fácil navegar por ella. 
 
o The Zentral Suites and Apartments: También utilizan el Revenue Management. Destaca 
que es el único que ofrece un diseño único, lo consiguen con la predominancia del 
color rojo en todos su apartamentos. Los huéspedes tienen su propia cuenta dentro de 
la página web donde ahí encuentran multitud de servicios y actividades que pueden 
contratar. 
Airbnb plus 
A pesar que no sea una competencia directa como tal, ya que no actúan como gestores de 
apartamentos ni ofrecen servicios, la plataforma Airbnb ha lanzado este nuevo producto 
donde los apartamentos han sido elegidos según unos criterios de diseño y características. Más 
que una competencia podríamos decir que sería de gran ayuda poder publicitar nuestros 
apartamentos directamente aquí por así tener una doble seguridad, la de la marca y la de la 
propia plataforma "Airbnb plus". 
Con este análisis, se creará un producto con lo mejor de cada competidor y se llevará a su 
máximo exponente. 
Se puede destacar que solo una de ellas ofrece una similitud de diseño entre los pisos que 
ofrecen. Si que alguno de ellos hacen una selección de los pisos para que todos cumplan unas 
características mínimas, pero no existe un claro diseño entre sí. 
A continuación se ha escogido la competencia más directa y se la ha comparado con Unic 
Apartments a través de unas graficas que se muestran a continuación: 
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Principales competidores, análisis y comparación de la propuesta de valor 
 
Gráfico 4. Análisis competencia BeMate 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Gráfico 5. Análisis competencia Friendly Rentals 
Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico 6. Análisis competencia The Zentral 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.4 ESTRATÉGIA DE SEGMENTACIÓN 
Interesa separar el mercado según categorías y variables, ante todo con la ayuda de las 
encuestas se hará una segmentación clara del cliente final y del proveedor. Según las 
necesidades de la mayoría de este cliente, se hará una segmentación del proveedor de 
viviendas. Finalmente se usarán estos segmentos para establecer un fuerte posicionamiento 
en el mercado, para después poder atacar con fuerza. 
3.4.1 PERFIL DEL CLIENTE Y DEL PROVEEDOR 
En un sondeo preliminar del mercado, se han establecido las siguientes características para el 
cliente: edad comprendida entre los 22 años y 40 años, y ingreso medio anual entre 30.000 y 
80.000€, que principalmente viajen por negocios. 
Paralelamente, el principal target en cuanto a proveedor al que se quiere acceder presenta las 
siguientes características: propietarios de pisos en la ciudad, independientemente de su sexo y 
edad, que no dispongan del tiempo necesario para gestionar sus viviendas.  
Para validar una primera aproximación sobre el perfil del proveedor y del cliente se han 
llevado a cabo una serie de entrevistas a personas que corresponden al perfil del cliente que se 
quiere atraer. Además, se ha realizado una encuesta a 133 personas para sondear las 
necesidades de los huéspedes. Podemos encontrar las encuestas y sus resultados en el Anexo 
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1.2 y a continuación las entrevistas en el Anexo 1.3. Se ha llegado a unas conclusiones que han 
servido para definir finalmente el perfil de cliente y proveedor. 
Conclusiones extraídas de la encuesta 
En el Anexo 1.2 se muestra un análisis exhaustivo de cada una de las preguntas de la encuesta. 
Una vez analizadas cada una de ellas, se ha llegado a las siguientes conclusiones. Se ha 
constatado que existe el bleisure, es decir, los que viajan mayoritariamente por negocios,  
aprovechan para dedicar tiempo al ocio. La gran mayoría viaja poco al mes y su estancia media 
suele estar entre 2 a 4 o más noches. Por otro lado, se ha visto que la gran mayoría de la gente 
suele viajar acompañado o sin más de tres personas, tal es así que la opción de tres personas 
en total se ha descartado. A tenor de las cuatro últimas preguntas se ha determinado qué tipo 
de alojamiento suelen escoger los huéspedes, la gran mayoría coincide en escoger viviendas 
céntricas y lo priorizan ante los servicios que se les ofrece.  
Las siguientes encuestas nos han servido para definir el perfil de cliente como el propietario, 
para hacer un análisis más profundizado se han realizado unas entrevistas y se han extraído 
unas conclusiones: 
Conclusiones extraídas de las entrevistas a clientes 
Al tener una encuesta destinada específicamente a los huéspedes solo se ha llevado cabo una 
entrevista.  
Lo más destacable de la entrevista ha sido, que la persona citada suele elegir un hotel cuando  
viaja por negocios y un apartamento turístico cuando lo hace por ocio. Ha comentado que 
elige un hotel debido a sus comodidades y porque siempre sabe lo que se va encontrar en 
cuanto características y servicios. Por otro lado, suele escoger una vivienda vacacional cuando 
viaja con amigos y lo hace por ocio, ha explicado que le hace sentir como en casa, aun así, 
nunca está segura de lo que se va a encontrar hasta que no llega a la estancia.  
Para finalizar se le planteó una última pregunta: 
 Para finalizar imagínese usted, que confiara en una empresa que le asegurará 
 alojarse en apartamentos siempre con el mismo diseño, características y servicios 
 durante sus estancias. ¿Usaría usted este servicio? ¿Por qué si, por qué no? 
MAR: "Yo sí, seguro. Buscando alojamientos turísticos se pierden muchísimas horas y ni así 
tienes garantía de nada; siempre acaba siendo una sorpresa, para bien o para mal; con los 
hoteles, que ya dan este servicio o garantía, no pierdo ni un minuto; busco directamente AC o 
NH por trabajo. Con alojamientos turísticos haría lo mismo." 
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Conclusiones extraídas de las entrevistas a propietarios 
Se ha llevado a cabo dos entrevistas a dos personas que a día de hoy actúan como gestores 
inmobiliarios o incluso que disponen de alguna propiedad. Se ha observado que ambos se les 
presentan grandes complicaciones en encontrar gente de confianza para llevar a cabo la 
limpieza, mantenimiento y los servicios en general. Por otra parte, ninguno de los dos cuenta 
con una empresa externa que se encargue de la gestión, debido a que ellos mismos 
desempeñan esta tarea pero no descartan contratar el servicio de cara al futuro. Los canales 
de ventas que más utilizan son Airbnb y Booking, básicamente porque son los dos que más 
priorizan al huésped. Por otra parte, se les ha preguntado por sus huéspedes qué es lo que 
más suelen pedir o sus gustos. La mayoría de los huéspedes priorizan la ubicación de las 
viviendas y ya vienen con el viaje planeado desde casa, pero buscan recomendaciones 
personales de gente de la ciudad sobre diferentes actividades de ocio. 
Para finalizar se les planteó una última pregunta: 
 Para terminar, imagínese que decide contratar a una agencia/plataforma que se 
 encargue de toda la gestión. ¿Qué esperas o que consideras, que esta 
 agencia/plataforma debería de garantizarte? ¿Cómo le podríamos convencer 
 para que contratase este servicio? 
MIQUEL: "Es complicado, por mucho que sean profesionales, todas tienen el mismo error, que 
no es su casa, es decir, no la cuidan o decoran como tú lo harías. La gran mayoría les cuesta 
hacer el primer paso para alquilarla ya que tienen un sentimiento para esa vivienda. 
Para convencerme, debería ver como trabajáis, como te publicitas, que comentarios dejan tus 
usuarios..." 
DAVID: " Que sea todo FACIL y que se encarguen de la gestión al 100%. Que me demuestren 
que conocen el mercado local y que pueden sacar el mejor rendimiento del piso con el menor 
coste de gestión posible. Que me presenten un estudio del tipo de renta, cliente y qué tipo de 
puntos fuertes y/o mejoras necesitaría para que funcione el negocio y que me trasladen la 
seguridad de que el piso esta en las mejores manos…como si fuera su propio piso." 
Segmentación del perfil del cliente 
Según el huésped, se definen los siguientes segmentos: viajeros por negocio, viajeros por ocio. 
Gracias a las encuestas y entrevistas realizadas (Anexo 1.2 y 1.3) se ha llegado a la conclusión 
que la gran mayoría de viajeros lo hacen por ocio, se decide dirigirse a este segmento. Se 
sugiere que de estos viajeros los más atractivos son Europeos y Estadounidenses, también 
comprendidos entre un margen de edad de 22 y 40 años y de un poder ejecutivo medio alto. 
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Este volumen en España representa un total de 64.882.300  turistas, más concretamente en 
Barcelona  unos 11.389.750 turistas. 
Definición del perfil del cliente 
Personas de una edad comprendida entre los 22 años y 40 años, con un ingreso medio anual 
entre 30.000 y 80.000€ y que principalmente viajen por ocio. 
Segmentación del perfil del proveedor 
De la información extraída del análisis de mercado se ha considerado la siguiente clasificación: 
personas que aun no dispongan de un gestor o empresa que disponga de varias propiedades, 
clientes que dispongan de un gestor o empresa que disponga de varias propiedades. Según 
explica la siguiente fuente: (24), hoy en día en Barcelona un 33,2% de los propietarios 
administran una solo una vivienda, el 17% administran dos propiedades, el 30,9% administran 
entre tres y diez propiedades y un 18,9% administran más de diez. Conociendo estos datos, se 
sugiere dirigirse a aquellas personas, físicas o jurídicas, que aun no dispongan de un gestor, es 
decir, aquellos que administran una o dos propiedades. Los más atractivos son aquellos de 
nacionalidad Española, de quienes sus propiedades están alrededor de los siguientes precios 
medios, según esta tipología de vivienda:  
1 habitación: 107€/noche 
2 habitaciones: 152€/noche 
3 habitaciones: 192€/noche 
4 habitaciones: 299€/noche  
Definición del perfil del proveedor 
Propietarios de pisos en la ciudad, sin tener en cuenta su sexo y edad. Personas con 
propiedades de 1 o 2 dormitorios. También, personas que no dispongan del tiempo necesario 
para gestionar sus viviendas, no quieran o necesiten maximizar sus ingresos. 
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4. IDEA DE NEGOCIO 
4.1 DESCRIPCIÓN 
Unic Apartments es una plataforma que proporciona un servicio de gestión de pisos de alquiler 
temporal en Barcelona. Gracias a Unic Apartments, los propietarios no deberán ocuparse de 
nada y se les garantizará la máxima rentabilidad de sus propiedades.  
Gracias al uso de las tecnologías más avanzadas de Revenue Management, un software que 
tiene la capacidad de maximizar los ingresos de los alquileres a corto plazo, el propietario 
sacará la mayor rentabilidad. Por otro lado, las facilidades que se ofrecen a los arrendatarios 
hacen a la vez de agente de viajes o asistentes durante su estancia. Los servicios van desde la 
organización de las entradas y salidas de los arrendadores, pasando por la limpieza del piso, a 
cualquier otro servicio que los huéspedes necesiten desde la llegada a la ciudad.  
Los requisitos que se plantean para entrar en la red Unic Apartments permitirán a los 
huéspedes gozar de unas comodidades especificas presentes en todos los apartamentos que 
se ofertan. La empresa también se encargará de subcontratar aquellos servicios de 
remodelación o compra de material que se precise para que el alojamiento llegue a los 
mínimos establecidos por la marca. Además, las características, diseño y precio de los pisos 
van a estar enfocados a un target muy concreto, sin llegar a ser de lujo, minimalista, pero con 
un confort fácil y sin pretensiones que creará imagen de marca. 
Los apartamentos se alquilan por uso temporal a través de la propia página web y en otros 
canales de venta, como Airbnb.  
Por un lado, se actúa como un property manager tradicional, gestionando los pisos de los 
propietarios para ofrecer la mejor rentabilidad y un ingreso fijo libre de riesgo o una comisión 
previamente acordada. Además, todos ofrecerán algunos servicios concretos, como el acceso a 
la propiedad sin llave (a través de un Smartphone), o la presencia de una máquina Nespresso y 
mesa de oficina. A los huéspedes también se les ofrecerá servicio de comida y lavandería a 
domicilio, e incluso se dará la opción de contratar personal según su demanda, como podrían 
ser una niñera o organizador de actividades. 
La idea de este negoció sería crear una imagen de marca que los huéspedes reconozcan como 
un hotel dividido en Barcelona. De esta forma se asegurará al cliente un servicio excepcional, 
como si se tratara de un hotel. La buena opinión acerca de los cómodos alojamientos se 
traducirá en las recomendaciones de los pisos a otros potenciales huéspedes. Ya sea un piso 
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del Raval o de Gracia, esta empresa aumentará el valor del alquiler por ser un producto de la 
marca, aumentado así la demanda generada en estos y su average daily rate (25). 
4.2 MODELO DE NEGOCIO 
El modelo de negocio para esta marca es el denominado de plataforma, como se ha explicado 
en el apartado 2.1.  Para hacerse una idea observar la siguiente imagen:  
 
 
Diagrama 3. Modelo de negocio plataforma 
Fuente: Elaboración propia 
 
La imagen refleja un modelo de negocio de plataforma, es decir, tal y como lo es Unic 
Apartments, se basa en hacer de intermediario, crear un tipo de conexión tanto para la oferta 
como para la demanda. En otras palabras, crear unos ingresos a través de cobrar unas 
comisiones o unas tasas únicas a los clientes para utilizar algún servicio. 
En Unic Apartments se pretende monetizar de la siguiente manera: 
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GESTIÓN 
 
 
TASA MENSUAL 
 
 Optimización diaria de los precios 
mediante Revenue Management 
 
 Genera más ingresos 
 
 Controla su propiedad, calendario de 
ocupación y huéspedes 
 
 Gestión de reservas, multitud de 
servicios y atención al huésped 24 
horas 
 
 
 Asegura una renta fija mensual 
independientemente del número de 
reservas 
 
 Gestión de reservas, multitud de 
servicios y atención al huésped 24 
horas 
 
 Optimización diaria de los precios 
mediante Revenue Management 
 
 
Cuota de gestión de 25% + IVA 
 
 
Tasa mensual previamente acordada 
 
ELEGIR 
 
 
ELEGIR 
 
Figura 1. Modelo de negocio Unic Apartments 
Fuente: Elaboración propia 
 
4.3 PROPUESTA DE VALOR 
Finalizado el estudio y la validación de la idea, se ha llegado a la siguiente propuesta de valor 
cuya finalidad persigue resumir la idea de negocio para conseguir atraer al cliente y proveedor.  
"Unic Apartments, la plataforma que permite a propietarios de viviendas un alquiler seguro, 
con mayor retribución y sin tener que preocuparse de ninguna gestión. 
A la vez garantiza al viajero una estancia cómoda, sin complicaciones y dotada de un diseño 
minimalista. Ofreciéndole siempre unos servicios y unas características propias de la marca." 
4.4 CANVAS 
A continuación, se presenta de un modo atractivo y visual la estrategia de la compañía 
mediante la estructura Canvas.
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Figura 2. Canvas 
Fuente: Elaboración propia
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Misión 
Proveer la mejor rentabilidad en el campo de alquileres a corto plazo mientras se ofrece un 
servicio tipo hotel a los huéspedes.  
Visión 
Llegar a ser un producto de referencia a nivel global y ser un ejemplo entre las plataformas 
como AirBnb, Booking, etc. 
Objetivos 
- Consolidar el mercado regional los primeros cinco años. Con el fin de expandirse 
nacionalmente a partir del sexto año, y en adelante globalmente. 
- Innovar implementando los nuevos recursos tecnológicos.  
- Añadir valor a la marca Unic Apartments, consiguiendo 12 clientes el primer año en Barcelona 
para dar el siguiente paso de crecimiento. 
4.5 POSICIONAMIENTO 
Una vez analizado los principales competidores y la necesidad del mercado, se ha decidido que 
los atributos principales que definen el posicionamiento de la marca son: seguridad y 
minimalismo. 
Primero de todo, la seguridad que Unic Apartments puede ofrecer a sus proveedores debido a 
que, al seleccionar apartamentos con unas características únicas, estamos segmentando al 
cliente el cual le da una tranquilidad/seguridad al propietario. Por otra parte, la seguridad que 
el cliente obtiene al saber que, escogiendo este producto sabe exactamente lo que se va a 
encontrar, en cuanto a diseño, características y servicios. 
En segundo lugar, se proporciona un gran minimalismo, ser una marca sencilla en cuanto a la 
utilidad de los apartamentos y servicios y también a la hora de navegar por nuestra página 
web y facilitar el contacto de la empresa. 
En referencia al precio, Unic Apartments se posiciona como una marca/plataforma de precio 
medio, teniendo en cuenta que la media por noche de la competencia está en 130,66 € y que 
en la encuesta el 85,6% estaría dispuesto a pagar entre 30-100 €/noche. 
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Mapa de posicionamiento 
 
Gráfico 7. Mapa posicionamiento 
Fuente: Elaboración propia 
 
1. Be mate 
2. Hostmaker 
3. Friendly Rentals 
4. Mainty Host 
5. Weloftit 
6. Room 24 
7. Vacacional.es 
8. MyRentalHost 
9. Room to rent 
10. Housy 
11. The Zentral Suites and Apartments 
12. Unic Apartments 
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Mapa posicionamiento “chart” 
 
Gráfico 8. Mapa posicionamiento "chart" 
Fuente: Elaboración propia 
 
4.6 ESTRATEGIA  
La principal estrategia será promover la alta calidad de los pisos, perfecta ubicación e 
increíbles servicios ofrecidos a los clientes. Es muy importante que el huésped sea consciente 
de inicio a final de su estancia que el piso donde se encuentra, por muy único que sea, forma 
parte de un conjunto de pisos en la ciudad de Barcelona que comparten las características ya 
mencionadas. Es decir, como la marca quiere transmitir, están en una habitación de lo que es 
el "hotel imaginario”.  
Es primordial, especialmente al principio, centrar los esfuerzos en conseguir una base de 
propiedades que alquilar, para ello se tendrán que conseguir los proveedores de viviendas, los 
propietarios de los pisos que se van a alquilar. Paralelamente, también surge la necesidad de 
captar al cliente final, al viajero, a utilizar directamente nuestro canal de venta. 
Mediante esto se conseguirá aumentar exponencialmente el valor de marca de los pisos 
haciendo así que sus recomendaciones y feedback no sean sobre un único piso sino sobre la 
marca en sí.   
Por encima de todos los beneficios que esto pueda traer, lo que se pretende es crear una 
sensación de comunidad con los clientes finales, se pretende que se sientan como en su casa y 
que de esta forma recomienden no solo el piso, sino la marca, a amigos y familiares. 
3 
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Otra gran estrategia será el perfecto servicio al cliente con que se contará. Además de ofrecer 
ayuda las 24h del día online y por teléfono, Unic Apartments se encargará de que los pisos 
tengan una persona de confianza que pueda aclarar dudas, reparar pequeñas cosas, etc. 
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5. MARKETING MIX 
5.1 PRODUCTO 
Para proceder a la descripción del producto me basaré en la siguiente imagen, donde se 
observan los tres pilares fundamentales del producto:  
 
 
 
Diagrama 4. Producto 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.1.1 SERVICIOS 
Hay que distinguir entre los servicios ofrecidos a los propietarios y los ofrecidos a los 
huéspedes. Los servicios de los propietarios no tienen coste extra, en cambio para los 
huéspedes, que gozarán de una gran oferta de servicios, si deciden contratar alguno, sí 
tendrán que abonarlos a parte de los del alquiler del apartamento en sí. Los huéspedes podrán 
contratarlos a través de un dispositivo tableta como se explica a continuación. 
Es de vital importancia en cualquier plataforma que pretende dar estas prestaciones una 
correcta selección de recursos indispensables que se obtendrán mediante la contratación de 
servicios o empresas externas a la marca.  
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Se detalla a continuación los servicios que se ofrecen de forma detallada y las empresas que 
han sido seleccionados para ello. Resulta interesante conocer en algunas los motivos de 
selección y la finalidad que llevarán a cabo. Se distingue entre arrendador y arrendatario.  
5.1.1.1 PROVEEDOR O ARRENDADOR 
Gestión de reservas 
Conseguimos el mejor huésped para el propietario, para ello el huésped hace primero una 
reserva con sus datos y sus acompañantes, algo que después se acepta o no. Se trabaja con las 
mejores plataformas y Unic Apartments se encarga de subir las imágenes, textos, etc. 
Limpieza profesional 
La marca se ocupa de organizar a un servicio de limpieza, siempre trabajando con el mismo 
grupo. Se controla la calidad antes de la estancia del huésped. Es uno de los servicios 
primordiales para la explotación de la marca. Hay una gran multitud de empresas en este 
sector, es por eso por lo que la selección no ha sido fácil. Para este servicio me he basado más 
en el precio que en las prestaciones y opiniones de demás clientes. Para llevar a cabo el 
servicio de limpieza se ha elegido a Zaask (26). 
Mantenimiento 
Según estudios que se han llevado a cabo, tras un 6% de las reservas que se efectúan en un 
año necesitan algún tipo de mantenimiento o reparación. Se pretende conservar en un estado 
óptimo todos los apartamentos, incluso darles valor en cuanto a diseño.  
Para proyectos previos de remodelación en los que he participado se ha requerido la 
necesidad de este servicio, para ello se contrató a un equipo de profesionales los cuales se 
quiere volver a contar, son Ramasa S.L. 
Asesoría jurídica 
La jurisdicción y el cumplimiento de las leyes es de gran complejidad y supone una atención 
continua. Es por eso por lo que es necesario contratar un servicio de asesoría jurídica. Para ello 
he decidido escoger un economista, asesor financiero y fiscal. Por la gran experiencia en el 
sector y por tener una buena relación con él, se ha escogido a Francisco Crespo como 
candidato para esta función. 
Asociaciones turísticas y hoteleras 
Con la aparición de nuevas leyes y regulaciones por las que Unic Apartments y otros gestores 
se ven afectados debido a las limitaciones que presentan y a la constante lucha para frenar 
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esta actividad en el sector, hoy en día existen asociaciones que tratan de defender y 
representar a los asociados en cuanto a los apartamentos y las viviendas de alquiler temporal. 
Formar parte de una asociación de este tipo aportará: Formación y aprendizaje, networking, 
proyectos en conjunto, información y actualidad, representación en temas legales, transmitir 
confianza, acuerdos comerciales y promocionarse. 
En Catalunya existen las siguientes asociaciones: 
 - APARTUR: Asociación de Apartamentos Turísticos de Barcelona 
 - FEDERATUR: Federación Catalana de Apartamentos Turísticos 
Fotografía profesional 
Se toman las fotografías de los pisos por una persona encargada únicamente a esta labor y a la 
publicación de las mismas. El diseñador se ocupa del trabajo constante en redes sociales y 
página web, no se debe olvidar que otro tipo de publicidad para el piso es la online. 
24h atención al cliente 
Cualquier duda que le surja al cliente será atendida a todas horas del día. Todos los 
apartamentos disponen de una tableta donde el huésped puede acceder a ella como método 
de ayuda, en ella se encontrará la pantalla de inicio de la pagina web, ahí podrá consultar su 
reserva al igual que los servicios y actividades que se le ofrecen y opiniones personales del 
otros clientes de sitios y servicios recomendados. El funcionamiento de la página web se trata 
ampliamente en el punto 5.3. 
Revenue management 
El Revenue Management ayuda a predecir los comportamientos de la demanda con el fin de 
optimizar el inventario y los precios maximizando los crecimientos de ingresos. Este software 
para la marca significa no alquilar un apartamento a un precio bajo hoy, para venderlo mañana 
a un precio superior mañana.  
A todo se le asigna un precio en función de su valor. Y el coste del alquiler está en constante 
cambio. Por ejemplo, en el mercado de los alquileres a corto plazo, las temporadas, los 
eventos especiales, las ubicaciones junto con otras variables tienen efectos en el precio que se 
paga al alquilar un inmueble. Para asegurar ser competitivo y generar el máximo de beneficios 
posibles es preciso utilizar este tipo de estrategias. 
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La base para una exitosa estrategia de optimización reside en la colección de datos para 
identificar los puntos fuertes y débiles de una propiedad. Aunque seguramente uno ya sea 
consciente de ellos es importante tenerlos monitorizados dentro del sistema.  
Los factores que se consideran para maximizar los ingresos de los alquileres son: 
1. Patrones de las reservas 
2. Temporalidad  
3. Temperaturas  
4. Eventos  
5. Tipos de clientes  
6. Consistencia de periodos vacantes  
Una vez se tengan estos datos para cada piso, se creará una guía de precios, –con máximos y 
mínimos–. La ventaja de un software de revenue management es que no solamente tiene en 
cuenta los largos periodos vacantes, sino también periodos cortos. Por ejemplo, un fin de 
semana después de un día festivo o de un gran evento suele ser de difícil  alquiler. Este 
software lo preverá con meses de antelación y modificará el precio del alquiler de la estancia 
para aumentar las probabilidades de que se alquile aun ofreciendo un descuento sobre el 
precio base.  
Conociendo los beneficios que aporta la utilización de este tipo de softwares, es de vital 
importancia contratar el servicio. Se ha llevado a cabo una preselección teniendo en cuenta 
tanto el precio como el producto que ofrecen y las características de estos.  
Finalmente se decide escoger, Beyond Pricing (27): una solución de precios dinámicos 
totalmente automatizada. Utiliza información a tiempo real del mercado para asegurar que la 
remodelación de precios que se asignan, maximice los ingresos y la ocupación de los clientes. 
A continuación se muestran las distintas tarifas que ofrece el producto: 
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Figura 3. Planes de precios revenue management 
Fuente: (27) 
Llave digital 
Un valor que se le quiere dar a la marca es añadir servicios de nueva tecnología para optimizar 
y mejorar procesos anticuados. Para ello se ha decidido incorporar cerraduras digitales, un 
sistema que consiste en instalar en las puertas de los apartamentos un mecanismo a través del 
que los huéspedes puedan acceder a los alojamientos sin necesitad que una persona se 
desplace a entregarles algo físicamente. A través de un código o una aplicación móvil se puede 
acceder al apartamento y así ahorrar personal.   
Para este servicio se decide contratar Akiles (28). Operan en la ciudad de Barcelona y podría 
ser ventajosa la cercanía para cualquier problema o imprevisto que pueda surgir, además de 
tener una relación muy próxima con uno de los fundadores, Nicolás Salame. 
5.1.1.2 CLIENTE O ARRENDATARIO 
City mate 
Este servicio es el único que se incluye sin un pago extra. Es la persona encargada de facilitar y 
acompañar durante la estancia al cliente, ofreciendo servicios detallados a continuación, 
excepto el primero, todos opcionales:  
- Establecer el primer contacto con el huésped, para proporcionar información de sus servicios 
y de la estancia.  
-Asistir al huésped durante su estancia. Será la persona de referencia a quién acudirá en caso 
de necesidades o posibles problemas. 
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-Recibir al cliente en su llegada al aeropuerto. 
-Guiar al huésped en los tours y actividades –se detalla este servicio a continuación–. 
Niñera 
Servicio de una persona encargada de cuidar de los hijos cuando el huésped lo desee. 
Se creé imprescindible contratar una empresa que ofrezca personal por horas para cuidar 
mayoritariamente a niños o niñas pequeñas. Son muchas las personas que viajan con sus hijos 
pero pueden tener un compromiso o les gustaría disfrutar algún día de descanso. Para cubrir 
estas necesidades se ha decidido contratar a la empresa Sitly (29), que ofrece una gran 
flexibilidad con los contratos por horas y escogen a un personal joven y entusiasta.  
A través de su página web se buscará a la o el mejor profesional y que tenga disponibilidad a 
adaptarse a las necesidades de la marca, es decir, será un contrato de trabajo temporal.  
Llena la nevera 
Si el cliente quiere, solo tendrá que notificárselo a su city mate y él se encargara de llevarle la 
lista de la compra que desee a la vivienda, estando o no él en ella. 
Ofrecer un servicio de comida a domicilio proveniente de restaurantes es un valor añadido, 
también si desean podrán encontrar comida en sus respectivas viviendas antes de la llegada. 
Para ello se decide pactar con la empresa Glovo (30), debido a que es una startup 
revolucionaria e innovadora en este sector. 
Tours y actividades 
Guía y acompañamiento a los distintos tours y actividades ofrecidas. Se trata de un servicio 
destinado al ocio. Se ofrecen distintos tours y actividades de interés por la ciudad, en los 
cuales los clientes son guiados por un city mate. Se hará una selección de personal cualificado 
para los tours. 
Servicio de transfer 
Un conductor encargado exclusivamente de llevar a los huéspedes a sus respectivos 
alojamientos. 
Alquiler coches 
Barcelona cuenta con una de las mejores infraestructuras de movilidad mundial, aun así, esta 
ciudad comprendida entre montañas y mar hace que muchas personas decidan visitar los 
alrededores. Para satisfacer esta necesidad se cree conveniente ofrecer un servicio de alquiler 
UNIC APARTMENTS 
36 
 
de coche, donde los huéspedes podrán disponer de un coche por horas. Para este servicio se 
contrata a una empresa externa, Unic Apartments solo se encarga de hacer de intermediario. 
Se decide trabajar con Drivy (31), llevan mucho tiempo consolidando la marca en la ciudad y se 
diferencian de los demás alquilando sus coches por horas. 
5.1.2 DISEÑO 
Todos los pisos seleccionados y verificados por la marca deben contener un diseño y un 
interiorismo único. Para que todas las viviendas sigan el mismo patrón, se hará una pequeña 
reforma para proporcionar a la propiedad el diseño que se explica a continuación. Para ello el 
propietario deberá firmar un contrato de permanencia. 
Los alojamientos seguirán el siguiente diseño:  
 Al encontrarse en un primer piso o por encima de este, deberán disponer de un 
ascensor, al igual que el hall del edificio deberá estar en buen estado o restaurado. 
 El piso debe cumplir un mínimo de diseño o restauración, será verificado por el equipo 
de Unic Apartments. 
 Predominancia del color verde como algo diferenciador, ya sea en pequeños objetos o 
en los muebles y paredes.  
 Pisos comprendidos entre uno y dos dormitorios, de esta forma se dirige más a un tipo 
de cliente en concreto. 
 Muebles de buen gusto y estilo. 
A modo de ejemplo, a continuación se muestran algunas imágenes. Para ver más imágenes ir 
al Anexo 1.4. 
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Imagen 2. Unic Fluvia 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Imagen 3. Unic Gracia 
Fuente: Elaboración propia 
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5.1.3 CARACTERÍSTICAS 
 Todos constan con las mismas características 
 Wifi gratis. 
 Nevera, microondas, congelador, horno, lavavajillas, hervidor, cafetera 
"Nespresso", tostadora, licuadora, lavadora, secador de pelo, plancha, mesa 
plancha y todos los utensilios para cocinar y comer. 
 Cuna (cuando sea necesario). 
 Baño de lujo, toallas y amenities. 
 Detalles de bienvenida. 
 Aire acondicionado y calefacción. 
 Camas cómodas (sabanas de algodón y edredón). 
 Información turística, mapas o a través de la tableta. 
5.2 PRECIO 
En el posicionamiento de la marca, se considera el precio un buen diferenciador en 
comparación a los competidores. Según la encuesta realizada (Anexo 1.2) un 25% de los 
encuestados respondieron que pagan  menos de 30 €/noche, un 33,3% entre 30-60 €/noche, 
un 27,3% entre 60-100 €/noche y un 14,4% más de 100 €/noche. Nuestros competidores 
directos tienen un precio medio de 130,66 €/noche teniendo en cuenta que el precio es para 2 
huéspedes, es decir, 65,33 €/noche cada uno. Es de vital importancia tener en cuenta que la 
mayoría de la competencia incluye la limpieza en su precio.  
Basándose en los resultados de la encuesta y el de la competencia, el precio que ofrecerá de 
media Unic Apartments a sus huéspedes, estará comprendido entre los 80-160 €/noche 
dependiendo de la tipología de apartamento y la temporada. El precio se incluye el servicio de 
limpieza, el city mate y el impuesto por la tasa turística. No obstante, se aplicará las técnicas 
del revenue management para el precio del alquiler. 
En la siguientes tablas encontraremos las distintas temporadas que existen en Barcelona y el 
precio de cada tipología según temporada.  
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Tabla 3. Temporadas en Barcelona 
Temporada Meses del año 
Baja Enero 
Febrero 
Noviembre 
Diciembre 
Media Marzo 
Abril 
Mayo 
Octubre 
Alta Junio 
Julio 
Agosto 
Septiembre 
 
Fuente: (32) 
Tabla 4. precio por tipología según temporada 
Tipología Temporada 
baja 
Temporada 
media 
Temporada 
alta 
Media 
1 dormitorio 73,88 € 76,32 € 80,00 € 76,73 € 
Cama doble 59,10 € 61,06 € 64,00 € 61,38 € 
Cama doble + sofá cama 88,66 € 91,58 € 96,00 € 92,08 € 
2 dormitorios 147,76 € 152,64 € 160,00 € 153,47 € 
Dos camas dobles 177,32 € 183,16 € 192,00 € 184,16 € 
Cama doble + dos individuales 118,2 € 122,12 € 128,00 € 122,78 € 
 
Fuente: (7) 
Tabla 5. Precio servicios extra 
Servicios Precio 
Niñera 8,98 €/h 
Llena la nevera 6,05 € + productos 
Alquiler coche 6,08 €/h 
Tours y actividades 10 €/h + ticket actividad (si se requiere) 
Transfer  35,2 € 
 
Fuente: Elaboración propia 
El precio de los servicios se ha calculado teniendo en cuenta el precio que ofrecen las 
respectivas empresa que los ofrecen y se ha considerado un aumento del 10% de comisión. 
Aun así, de cara  un futuro una vez se establezcan comunicaciones y negociaciones con dichas 
empresas se ofrecerá un precio cerrado con ellos para ofrecer un precio más reducido. 
Niñera: Se considera el precio medio por hora en Barcelona. (33) 
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Llena la nevera: Se considera el precio propio de la aplicación de 5,5 € por trayecto. 
Alquiler de coche: Se considera el precio medio por hora en Barcelona de Drivy. 
Transfer: Se considera el precio medio por hora en Barcelona de 32€ por trayecto. 
5.3 PUNTO DE VENTA 
 
 
Diagrama 5. Puntos de venta 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se observa en la imagen, hay dos puntos de venta directos: Plataformas externas, es 
decir Airbnb o Booking, o a través de la propia página web de la empresa.  
Como es lógico, lo ideal sería gestionar todas las reservas a través de la propia página web por 
el simple hecho que no se debe pagar la comisión por publicitar en una plataforma externa. Se 
decide utilizar ambas porque una plataforma externa por lo general siempre tendrá más 
clientes, es decir, interesa pagar esa comisión para hacer publicidad de nuestro producto. En 
un inicio ese porcentaje de clientes que adquieran nuestro producto a través de una 
plataforma externa será muy elevado pero a medida que se vaya conociendo la marca, ese 
porcentaje ira decreciendo. 
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Plataformas externas 
Los productos solo se publicitarán en Airbnb o Booking, se escoge estas dos plataformas ya 
que son las más potentes en el sector y las que priorizan el huésped ante todo. En un principio 
solo se publicitará en Airbnb porqué la comisión es de tan solo un 3%, pero si faltan días por 
ocupar, con una antelación de dos semanas se publicitará el producto en Booking (17%). 
Tanto las viviendas publicitadas en Airbnb o Booking, se mostrará una marca de agua encima 
de la imagen para indicar que forma parte de la marca y así ser más identificativo de cara al 
huésped. 
 A continuación se muestra un ejemplo: 
 
Imagen 4. Aparencia Unic Apartments en Airbnb 
Fuente: Elaboración propia 
Página web 
La página web está orientada hacia los clientes y los propietarios. 
Los clientes podrán realizar las reservas a través de ella, ver los servicios desinados a ellos e 
información general de la marca.  
De cara  los propietarios, tendrán un acceso personal para observar el estado de su vivienda, 
que incluye la información referente a la tasa de ocupación programada, ingresos, perfil de los 
huéspedes, etc. También la información general de la marca. 
La página web está compuesta de las siguientes pantallas: 
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 Página de inicio 
 Apartamentos 
 Servicios propietarios 
 Servicios huéspedes 
 About 
 Contacto 
Para ver en más detalle las páginas y la web en general, se ha creado una web como Producto 
Mínimo Viable. Se puedo observar la estructura, aun así, falta activar algunas funciones, la 
pestaña donde los propietarios pueden observar el estado de su vivienda es lo único que no 
aparece en este Producto Mínimo Viable. 
Página web: https://alexpedret.wixsite.com/alex 
5.4 PROMOCIÓN 
Hoy en día todo el marketing de gestores de apartamentos se centra en el E-Commerce. Aun 
así, se sigue utilizando, pero ha pasado en segundo lugar, todo aquel que no es digital, como 
revistas, flyers, anuncios físicos, etc.  
Para este proyecto en concreto, será de gran relevancia hacer una buena promoción fuera de 
la ciudad de Barcelona, aquella que llegue a la mayoría de turistas que se encuentren en 
distintas ciudades de alrededor del mundo. 
Para adquirir el mayor numero de reservas, se implementarán los siguientes 5 puntos: 
Redes sociales 
Hoy en día, es la publicidad que más visualizaciones obtienes y menos coste conlleva. Se creará 
una página propia de la marca en Instagram, Facebook, Twitter, Google Plus y Linkedin. Con las 
redes sociales se pretende llegar a tener una conexión tanto con el cliente como el propietario, 
es decir, más que publicitar el producto se enseñará el día a día de cómo se va desarrollando la 
marca al igual que noticias relacionadas a ello y el sector.  
Página web 
El desarrollo y seguimiento se hará con el equipo interno de la marca. Como se ha explicado en 
el punto anterior, estará diseñada para hacer reservas directamente desde ahí, se utilizará 
Google Analytics para analizar a los huéspedes y así llegar a un máximo potencial del 
marketing.  
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Uno de los puntos más destacados de la pagina web será los testimonios tanto de los clientes 
como los propietarios donde obteniendo buenos nos ayudará a afiliar de nuevos. 
Publicidad presencial 
Se fomentará mucho en los inicios del proyecto, Unic Apartments asistirá a conferencias, 
ruedas de prensa, eventos internacionales, etc. 
Internet  
SEO: Con el soporte de la empresa Sensor Tower, se posicionará la marca a lo más alto de 
Google.  A parte de ello se pagará publicidad en otras plataformas para posicionarnos en lo 
más alto de la lista. 
Otros  
Se hará publicidad en revistas especializadas en el sector, además de hacer campaña en 
distintos puntos de la ciudad como podría ser autobuses. 
5.5 COSTE ADQUISICIÓN  
Para ello debemos calcular el coste del marketing anualmente.  
Tabla 6. Coste Marketing 
 
Fuente: Elaboración propia 
*Aquellas herramientas necesarias para sostener una buena campaña online, es decir, 
mantenimiento y posicionamiento de una página web.  
Tabla 7. Coste adquisición prpietario 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 8. Coste adquisición cliente 
 
Fuente: Elaboración propia 
El total de clientes se ha calculado basándose en la tabla del punto 10.1, en cuanto al total de 
los clientes se ha calculado suponiendo un 76% de ocupación anual para el primer año, un 77% 
para el segundo, un 80% para el tercero, 81% el cuarto, 83% el quinto y sexto. 
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6. PLAN DE OPERACIONES 
6.1 PLAN DE LANZAMIENTO  
Tabla 9. Roadmap plan de lanzamiento 
 jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19 ene-20 feb-20 
         
Primeros pasos               
Asociaciones             
Infraestructura/Operaciones            
Ventas y Marketing             
 
Fuente: Elaboración propia 
Primeros pasos: 
1. Levantar inversión necesaria para empezar el proyecto. 
2. Conseguir los 12 primeros pisos del año 1. 
3. Establecer métricas y objetivos. 
4. Registrar empresa y cuentas bancarias. 
5. Licencias y permisos. 
Asociaciones 
1. Contratos y socios necesarios para el lanzamiento. 
2. Incorporación a distintas asociaciones. 
Infraestructura/Operaciones: 
1. Adecuación del inmueble (reforma, diseño y decoración). 
2. Compra de inventario (muebles, toallas, cubiertos, vasos, etc). 
3. Instalación de equipos (ejemplo; Llave Akiles). 
Ventas y Marketing: 
1. Lanzar e invertir en la página web. 
2. Posicionamiento SEO. 
3. Hacer fotos profesionales de todos los inmuebles. 
4. Cuentas en redes sociales y eventos. 
 
6.2 PROCESOS ESTRATÉGICOS 
Los procesos estratégicos son aquellas actividades que se deben seguir para iniciar un negocio, 
con el fin de llegar a los objetivos o pautas establecidas en un inicio. En el caso de Unic 
Apartments, los procesos estratégicos son los siguientes: 
1) Llevar a cabo la gestión, formación y contratación del personal necesario. Además de 
programar las formaciones si se precisan para cada puesto.  
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2) Estudiar la tecnología que implementar, es decir, la tecnología  de información. Es 
necesario trabajar con softwares de revenue management más avanzados del 
mercado. Se estudiara y seleccionará el mejor socio para dicha funcionalidad. 
Paralelamente se trabajará constantemente con las actualizaciones y el 
mantenimiento de la página web y redes sociales. 
 
3) Unic Apartments es una marca que busca la diferenciación, queriendo transmitir una 
imagen de calidad, comodidad y seguridad. Por ello es de vital importancia, mantener  
una buena reputación, basada en la satisfacción del cliente y propietario.  
Entre los objetivos perseguidos, y más relevantes, de cara los clientes, se halla la 
importancia del confort en los apartamentos. Una correcta limpieza, un diseño 
minimalista pero a su vez trabajado, así como una buena decoración. Es también 
indispensable ofrecer una buena atención y un correcto servicio al cliente.  
 
4) Llevar a cabo una buena administración y optimización de los recursos financieros y 
físicos. Con el fin de reducir costes es preciso desde un inicio conseguir una gran 
cantidad de apartamentos, como en un modelo de plataforma o de economía en 
escala. 
  
5) Conservar y adquirir relaciones con todos los socios o empresas necesarias para la 
realización de los servicios de la marca. 
 
6) Estar al día de posibles cambios en el mercado que nos puedan beneficiar. Además de 
mantener un contacto con el cliente y el propietario para generar y mejorar un 
producto que satisface sus necesidades. En este caso no solo se medirá la satisfacción 
del cliente en la propiedad sino también en los servicios ofrecidos. Esto no ayudará a 
tener una buena reputación de cara a las redes sociales.  
 
7) Crear buenas campañas de marketing para alcanzar el máximo de proveedores y 
clientes posibles. Como anteriormente se ha comentado, no solo se trabajará en 
campañas online, también se realizarán actividades de marketing.  
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6.3 PROCESOS DE SOPORTE 
Para que el propietario final esté satisfecho con el servicio, se realizarán procesos clave o de 
soporte que se refieren principalmente a diferentes áreas del servicio que tienen un impacto 
en la creación de valor de marca para el huésped.  
1) Limpieza e higiene de los apartamentos: Hacer la cama, suministro de frutas y comida 
básica, agua, higiene y limpieza general, seguridad y protección, decoración del 
interior de los apartamentos. 
 
2) Proceso de llegada y salida: Gestionar las  transfers, check in en el apartamento con 
aplicación móvil y Akiles, coordinar el encuentro con el city mate. 
 
3) Administrativas:  Comprar fruta y comida, bebidas, almacenaje, amenities, etc. 
6.4 ANÁLISIS DE PROCESOS 
Una vez establecidos los procesos a seguir y que permitirán el éxito de la marca, es de vital 
importancia una evaluación que verifique que estos se están llevando a cabo de la mejor 
manera posible, y en caso contrario detectar la ineficacia para posibilitar una continua mejora. 
El análisis de procesos, está formado por las siguientes acciones: 
 Detectar ineficiencias. 
 Identificar áreas donde es posible ganar en ajuste. 
 Exportar mejores prácticas de unos a otros procesos. 
Pongamos por ejemplo el proceso estratégico número 1, que se ha definido anteriormente. 
Este se basa en la contratación de un personal correctamente cualificado, que se encuentre 
motivado y al que se le haya ofrecido una correcta formación. Para evaluar dicho proceso, se 
llevarán a cabo entrevistas directas con el personal, un análisis del trabajo realizado así como 
de la motivación. Se identificarán los puntos donde se están cometiendo errores y se llevará a 
cabo una mejora de estos. 
Otro proceso estratégico que analizar, es aquel que nos permitirá mantener una buena imagen 
de marca, mediante la satisfacción del cliente. Dicha satisfacción se hará posible mediante una 
continua mejora que se lleva a cabo a través de la recopilación del feedback de huésped. 
Analizando estos datos recopilados se verificará que la marca está cumpliendo los objetivos 
establecidos, o se mejoraran aquellos puntos débiles encontrados. 
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7. PLAN ORGANIZATIVO 
Unic Apartments tal como plataforma, actuará como una Sociedad Limitada. Dentro de la 
empresa se harán dos tipos de contratos, aquellos que actúen como socios externos de la 
empresa, es decir, que se utilice en ocasiones y otros que formaran parte de la empresa como 
personal de ella. 
7.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA 
 
 
 
Diagrama 6. estructura Organizativa 
Fuente: Elaboración propia 
 
7.2 LISTA DE PERSONAL  
Hay que tener en cuenta que para el primer año, puede ser que una misma persona 
desempeñe diferentes tareas. 
En la siguiente tabla, podemos observar el número de personal necesario para los respectivos 
años. 
 
Director general 
Servicios 
Director 
Servicios 
Conductor 
City mate 
Limpieza 
Mantenimiento 
Aspectos 
internos 
Asesoría 
jurídica 
Atención cliente 
Marketing 
Director 
Marketing 
Programador 
web 
Diseñador 
gráfico 
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Tabla 10. Personal necesario 
 
Fuente: Elaboración propia 
7.2.1 PERSONAL INTERNO 
Director general:  
Se encargará de la administración general de la empresa. Define los objetivos y trata de que se 
cumplan. En los primeros años será el encargado de acondicionar los pisos. Este puesto será 
para el fundador de la marca en los primeros años. 
Director de servicios: 
Deberá gestionar todos los servicios, desde el momento en que el cliente o el propietario lo 
soliciten hasta su finalización. Pondrá en contacto a los diferentes responsables de los servicios 
con el que lo haya solicitado. 
Atención cliente: 
Se encargará de la atención al cliente, es decir, atender todo tipo de problemas o cuestiones 
que le puedan surgir, hasta encargarse de la gestión de las reservas, poner en contacto el city 
mate con el huésped. 
Director de marketing: 
Tendrá el compromiso de definir y implementar el plan de marketing de la marca, así como 
definir las estrategias para alcanzar los resultados propuestos. Además de gestionar el 
presupuesto del departamento bajo unos estándares de optimización de los recursos. 
Conductor: 
Deberá  hacer de transportista, recoger y traer del aeropuerto a los diferentes clientes que 
soliciten este servicio. 
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Programador web: 
Llevará a cabo el día a día de la página web. Ocupará parte de las labores SEO y mantener el 
perfil digital del negocio en desarrollo.  
Diseñador gráfico: 
Se encargará de hacer buenas fotografías de los apartamentos y hacer un diseño atractivo para 
todas las campañas de marketing. 
7.2.2 PERSONAL EXTERNO 
Asesoría jurídica 
Llevará a cabo todas las consultas jurídicas que puedan surgir. Además de hacer todas las 
declaraciones y llevar al día los temas legales. 
City mate: 
Se encargará de ayudar al huésped en todo aquello que necesite, además de realizar los tours 
y actividades y en ocasiones de conductor. 
Limpieza:  
Llevarán a cabo todas las limpiezas de los apartamentos.  
Mantenimiento: 
Se encargarán del mantenimiento. 
7.3 CONTRATACIÓN 
El director general, el director de servicios, el director de marketing, el programador web, el 
diseñador gráfico y el conductor, trabajaran con un contrato de duración indefinida de 40 
horas semanales. El personal encargado a la atención al cliente, trabajara con un contrato de 
48 horas semanales alternando los horarios de mañana, tarde y noche cada 2 meses. Para la 
asesoría jurídica, el city mate, la limpieza y el mantenimiento se llevará a cabo un contrato de 
duración temporal.  
Se ofrecerá a todos los trabajadores el alta en la Seguridad Social, en excepción al personal 
externo. 
7.4 FORMACIÓN Y PLAN DE CARRERA 
Director general:  
Este cargo representa una parte importante en la empresa, debido a que en los primeros años 
es el que se tendrá que ocupar de la mayoría de funciones. Por otra parte, tiene que conocer 
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en detalle todos los eslabones de la empresa con el fin de alcanzar los objetivos marcados. No 
requerirá de ninguna formación en especifico ya que será el fundador de la empresa. 
Director de servicios:  
Para esta posición, la marca considera de gran importancia que conozca en detalle cada uno de 
los servicios. Para conseguir esto se le hará una formación que consistirá en conocer de 
primera persona los servicios. Esta formación tendrá un coste anual de 380€. 
Atención cliente:  
Su posición es muy importante en la empresa, debe conocer todo lo que surja en el momento. 
No será necesario una formación adicional. 
Director de marketing:  
Para esta posición, se seguirá una formación continuada. La persona encargada deberá 
conocer el enfoque que se le quiera dar en cada momento a la empresa. Esto se llevará a cabo 
asistiendo continuamente a reuniones con la junta. No tendrá un cargo adicional. 
Conductor:  
Deberá de conocer en exactitud todas la calles de la ciudad, además de tener un buen nivel de 
una segunda lengua como el inglés. Para este cargo se implementará una formación con un 
coste total de 200€ anuales. 
Programador web y diseñador gráfico: 
Tanto el programador web como el diseñador gráfico, deberán estar en constante contacto 
con los avances tecnológicos del momento para facilitar al máximo los servicios de alquiler. 
Para ello necesitará una formación específica en cursos con un coste total de 800€ anuales 
entre los dos. 
Asesoría jurídica: 
Al tratarse de una persona autónoma la cual se la contrataría temporalmente y que su trabajo 
no perjudica con los valores de la empresa, no requerirá de una formación específica.  
City mate:  
Al contrario que la persona asesora jurídica, esta sí que aun ser autónoma y contratarla 
temporalmente, se le hará una formación para conocer básicamente los servicios que ofrece la 
empresa, específicamente en el de transfer y el de tours y actividades. Además recibirá una 
formación para conocer los sitios más emblemáticos de la ciudad. El coste para dichas 
formaciones tendrá un coste total de 500€ anuales. 
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Limpieza: 
Las personas encargadas a la limpieza serán externas a la empresa. Aun así, habrá que 
especificar a la empresa que se contrata los mínimos que tienen que cumplir los 
apartamentos. Esta pequeña formación no tendrá ningún coste adicional. 
Mantenimiento: 
También se contratará a una empresa externa a la empresa, deberán de cumplir con el diseño 
y características previamente marcadas por la marca. No recibirán ninguna formación. 
Todos los costes adicionales de formación, se implementarán regularmente en excepción del 
conductor que solo recibirá una única formación en el inicio. 
7.5 POLÍTICA SALARIAL 
En las siguientes tablas se muestran los salarios tanto del personal interno como externo. Para 
el personal interno se ha calculado anualmente teniendo en cuenta los impuestos. Además el 
personal externo de la empresa solo se les contrata por horas, es así, que en la tabla podemos 
ver el coste por hora de cada uno, en el apartado 9.2 se muestra la previsión de horas y el 
precio total. 
Tabla 11. Salarios personales internos 
Personal interno 
  Anual 
Director general 35.805,00 € 
Director de servicios 34.596,00 € 
Atención cliente 22.956,12 € 
Director marketing 34.596,00 € 
Programador web 33.109,12 € 
Diseñador gráfico 26.156,44 € 
Conductor 18.000,00 € 
Total 205.218,67 € 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 12. Salarios personales externos 
Personal externo 
  Hora 
City mate  10,00 € 
Asesoría jurídica  12,00 € 
Limpieza 11,66 € 
Mantenimiento 9,00 € 
Total 42,66 € 
 
Fuente: Elaboración propia 
En el Anexo 1.5 se muestra el desglose de los horarios por cada tipo de personal. 
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8. ASPECTOS LEGALES 
8.1 ASPECTOS LEGALES DEL ALQUILER TEMPORAL 
8.1.1 MULTAS 
La ley prohíbe el alquiler temporal en pisos sin licencia, con multas que van de los 4.001 € a los 
40.000 €. Es imprescindible firmar un contrato que dependerá del tipo de alquiler.  
8.1.2 DECLARACIÓN 
La ley obliga a declarar todas aquellas ganancias que provienen de cualquier tipo de alquiler de 
un inmueble, bajo el formato de Rendimiento de Capital Inmobiliario, y debe tributar en la 
Declaración de la Renta anual (sin IVA). 
Primero de todo hay que diferenciar dos periodos: el periodo en la que el piso esta alquilado 
con fines turísticos y el tiempo en el que el piso esta libre, aunque el mismo este anunciado en 
alguna plataforma. 
En cuanto al primer periodo se deberá declarar todos los ingresos y se podrán deducir los 
gastos necesarios para su alquiler solo la proporción de los días en que ha estado alquilado. En 
referencia al segundo periodo supone una renta imputada por Hacienda al tratarse de una 
segunda vivienda. 
Al tratarse de un alquiler vacacional, todos los servicios ofrecidos, hay que abonar un 10% de 
IVA. Estos ingresos tienen naturaleza de Rendimiento de Actividad Económica, y debe 
presentar las declaraciones trimestrales del IRPF y del IVA.  
El rendimiento neto por el que tributar seria restar los ingresos obtenidos menos los gastos 
por obtener dichos ingresos, es decir: (34) 
 Intereses de la hipoteca 
 IBI 
 Tasa de basuras 
 Seguro de la vivienda 
 Gastos de la comunidad 
 Gastos de la luz, agua y gas 
 Gastos para lograr el alquiler y los servicios 
 Amortización del inmueble 
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la deducción de intereses y de los gastos de financiación, tal como el gasto de mantenimiento 
o reparación se limita, como máximo a la cuantía de los rendimientos íntegros obtenidos por la 
cesión de cada inmueble, y por lo que hace al exceso que no se pueda deducir en un año, se 
podrá deducir en los cuatro años siguientes. 
Finalmente, si el piso esta en nombre de dos personas, la declaración debe dividirse entre dos 
a no ser que se haga una Declaración de Renta conjunta. 
8.2 TASA TURÍSTICA EN 2019 
En un impuesto que se aplica a los alojamientos turísticos. Se aplica por persona alojada y por 
día, los organismos públicos son los encargados de establecer dicho impuesto y establecer la 
forma según el tipo de alojamiento.  
A día de hoy, es un impuesto que no se ha terminado de decidir si hay que pagarlo o no. Es 
decir, puede ser que en algunas comunidades autónomas se deba de pagar y en otras no. Los 
que deciden si hay que implementarse la tasa turística o no son: el Gobierno central o el 
Gobierno local. 
A continuación se observa la situación de la tasa turística en las dos principales ciudades de 
España. (35) 
 Barcelona y Cataluña: Se aplica a toda persona mayor de 16 años, por día. En 
 Barcelona se carga un valor de 2,25€, mientras que en el resto de Cataluña se carga 
 0,9€. 
 Madrid: Actualmente no se aplica ningún cargo, aún así se está trabajando por 
 aplicarlo. 
8.3 REGULACIÓN DEL FUNCIONAMIENTO DE LOS APARTAMENTOS TURÍSTICOS 
A lo largo de los últimos años, Airbnb ha supuesto un gran impacto en las distintas ciudades, 
tal es así, que los países y en concreto las comunidades autónomas están intentando regular 
estableciendo unos requisitos para que los apartamentos vacacionales puedan ser alquilados. 
Barcelona: Con la llegada de la alcaldesa Ada Colau, Barcelona ha sufrido un importante 
impacto en cuanto a la regulación de las viviendas turísticas. El Gobierno de Ada Colau, limito 
la concesión de licencias turísticas a partir del Enero del 2017. Implementó el PEUAT (36), un 
normativa que regula la implementación y gestión de los pisos turísticos en la ciudad.  
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En el mismo Enero de 2017, el Gobierno puso en marcha la aprobación del PIA Especial 
Urbanístico de Alojamientos Turísticos por tal de "garantizar una calidad de vida en los 
ciudadanos de Barcelona y preservar el derecho de las personas a la vivienda, el descanso y la 
intimidad". Airbnb tuvo el apoyo de la CNMC (37), el cual recorre las imposiciones que 
intentan frenar la plataforma por parte del Gobierno.  
En otras ciudades como Ámsterdam o Londres, las viviendas pueden ser alquiladas siempre y 
cuando no superen un total de 90 noches por año, lo que la Comisión Europea considera un 
modelo a seguir. 
8.4 LICENCIAS EN BARCELONA 
8.4.1 LICENCIAS DE PISOS TURÍSTICOS EN BARCELONA 
El 6 de Enero de 2017, entró en vigor el PEUAT, un plan urbanístico que limita y define las 
licencias de pisos turísticos en Barcelona, es decir, regula los criterios urbanísticos y la gestión 
de los alojamientos turísticos.  
Por tal de evitar la concentración en algunas de las áreas de Barcelona, el PEUAT, garantiza una 
distribución territorial equilibrada con el fin de agrupar esas áreas que están en crecimiento o 
que no estén tan congestionadas. Por tal de conseguirlo el PEUAT distingue cuatro áreas con 
regulación propia. 
8.4.2 PROCESO DE OBTENCIÓN DE LA LICENCIA 
El procedimiento cada vez es más complicado, hay que seguir los siguientes pasos: 
Primero de todo hay que hacer una solicitud de licencia en la Oficina de Atención a la 
Ciudadanía. Para poder iniciar la actividad, previamente hay que notificarlo al Ayuntamiento o 
presentar una declaración responsable. Una vez aceptados los procesos, las autoridades 
turísticas incluyen el apartamento en el Registro de Turismo de Cataluña y todo seguido se 
recibe un número de registro el cual es el que se incluye en las distintas plataformas. Para 
realizar la declaración se puede hacer de forma telemática o en cualquiera de los registros 
establecidos por la Ley 39/2015 del 1 de Octubre. El precio de la declaración tiene un coste de 
277€. Por lo que hace el número de registro, no tiene caducidad, es decir, tiene una validez 
permanente siempre y cuando se cumpla con la Ley. 
A la hora de hacer la declaración y así obtener un número de registro, hay que rellenar un 
documento que contiene los siguientes apartados: (38) 
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En todos los casos: 
 Fotocopia del DNI/NIF del titular. 
 Fotocopia de los poderes del representante (en caso de que el titular sea persona 
jurídica). 
 Fotocopia del DNI/NIF del representante (en caso de que el titular sea persona 
jurídica). 
 Acreditación de la capacidad de la empresa de asistencia y de mantenimiento de 
la vivienda para comparecer, en un plazo máximo de 30 minutos, a requerimiento de 
los responsables municipales o del propietario. 
En el supuesto de que la cesión de la vivienda se realice indirectamente a través de un 
tercero será necesario aportar adicionalmente: 
 Fotocopia del DNI/NIF/CIF de la persona gestora. 
 Autorización del titular a la persona gestora. 
 Fotocopia del DNI/NIF de la persona física representante de la empresa gestora (en 
caso de que el gestor sea persona jurídica). 
8.5 ASPECTOS LEGALES SOCIEDAD LIMITADA 
8.5.1 CONSTITUCIÓN DE UNA S.L. 
Para crear una Sociedad Limitada, habrá que seguir los siguientes pasos: 
1. Registrar el nombre de la empresa 
2. Abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa 
3. Redacción de los Estatutos Sociales 
4. Escritura pública de la constitución 
5. Liquidación del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales 
6. Tramites en Hacienda:  Obtención del NIF, alta en la IAE, declaración censal 
7. Inscripción en el registro mercantil 
8. Obtención del NIF definitivo 
8.5.2 IMPUESTOS 
Impuesto de sociedades: Este impuesto supondrá que parte del beneficio de la empresa 
pasará a recaer a las arcas públicas. En este caso el impuesto será de carácter general el cual 
supone un 25%. 
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IVA: No es un impuesto que recaiga sobre la sociedad, aun así, la sociedad estará obligada a 
recaudar el IVA para posteriormente ingresarlo a favor de la hacienda pública. 
IRPF: La empresa se verá obligada a ingresar las retenciones realizadas a profesionales, 
arrendadores y sus profesionales. 
IAE: Es un impuesto marcado por las entidades locales, si no se supera el 1.000.000€ la 
empresa queda exenta de pagar dicho impuesto. 
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9. VIABILIDAD ECONÓMICA Y FINANCIERA 
9.1 PERSPECTIVAS Y PREVISIONES VENTAS 
En primer lugar se harán las perspectivas y previsiones de ventas de los apartamentos y todo 
seguido el de los distintos servicios. Se muestran los resultados de un escenario conservador. 
Tabla 13. Cantidad de apartamentos Unic Apartments 
Tipología 2020 2021 2022 2023 2024 2025 
1 dormitorio 5 8 10 13 15 20 
2 dormitorios 7 16 20 29 35 45 
Total 12 24 30 42 50 65 
 
Fuente: Elaboración propia 
Ingresos recurrentes: 
La marca tendrá tres fuentes de ingresos: 
1. Al hacer un estudio de mercado, se fija un precio mensual y se crea un contrato con el 
propietario donde Unic Apartments tiene total poder en actuar sobre esa vivienda. Con esta 
opción se espera una mayor rentabilidad pero a la vez un riesgo superior. 
2. El propietario obtiene y se le acredita poder usar el nombre de la marca, ofreciéndole todas 
las prestaciones y servicios que aporta formar parte de la plataforma, así como su gestión a 
cambio de una comisión del 25% + IVA. Con esta opción se espera una menor rentabilidad 
pero el riesgo es menor. 
3. Otro modo de ingreso, será aquel obtenido por parte de los servicios ofrecidos.  
Método de pago: 
Todos los ingresos se efectuarán mediante la página web al contado el primer día de la 
estancia. 
Calculo previsión ventas 
Para hacer el cálculo se ha seguido el siguiente método: (cálculos sobre el primer año). 
 (1) Ocupación anual: Tasa de ocupación * Volumen de noches anual = número total de 
 noches contemplando todos los pisos y la tasa de ocupación. 
 (2) Ventas anuales (bruto): (1) Ocupación anual * Precio medio por noche. 
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 (3) Comisiones (Airbnb y Booking): ((2) Ventas anuales * 50% (porcentaje de ventas a 
 través de Airbnb) * 3% (porcentaje comisión Airbnb)) + ((2) Ventas anuales * 30%  
 (porcentaje ventas a través de Booking) * 17% (porcentaje comisión Booking). 
 (4) Ventas anuales (neto): (2) Ventas anuales (bruto) - (3) Comisiones. 
 (5) Coste ventas (25%): Se puede observar en la tabla del apartado 9.2 . Factores que 
 implican un coste: 
  Mantenimiento: Se estima que en un 6% de las estancias será necesario un  
  mantenimiento posterior. 
  Limpieza: Para realizar el cálculo de los costes de limpieza, primeramente se ha 
  estimado una estancia media de 2 noches por huésped. Realizándose el  
  servicio de limpieza una vez hecho el check out. 
 (6) Coste ventas (propiedad): Se puede observar en la segunda tabla. Los pasos son los 
 mismos que (5) Coste ventas (2%) pero añadiendo un coste de alquiler del piso. 
 (7) Beneficio bruto (25%): ((4) Ventas anuales (neto) correspondientes a los pisos de 
 (25%) -  (5) Coste ventas (25%))*0,25 
 (8) Beneficio bruto (propiedad): (4) Ventas anuales (neto) correspondientes a los pisos 
 de (propiedad) - (6) Coste ventas (propiedad) 
 (9) Beneficio bruto total: (7) Beneficio bruto (25%) + (8) Beneficio bruto (propiedad) 
 (10) Ingresos por propiedad disponible: (9) Beneficio bruto total / (1) Ocupación anual 
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Tabla 14. Previsión ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
Previsión ventas servicio Niñera 
Para hacer el cálculo se ha seguido el siguiente método: 
 (1) Total contrataciones: Ocupación anual * Tasa de contratación 
 (2) Ventas anuales: (1) Total contrataciones * Precio medio servicio 
 Se ha supuesto una media de 4h que dura el servicio. 
 (3) Coste ventas: (1) Total contrataciones * (Precio medio servicio * 0,9) 
 Se ha supuesto una media de 4h que dura el servicio. 
 (4) Beneficio bruto: (2) Ventas anuales - (3) Coste ventas 
Tabla 15. Previsión ventas Niñera 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Previsión ventas servicio Llena la nevera 
Para hacer el cálculo se ha seguido el siguiente método: 
 (1) Total contrataciones: Ocupación anual * Tasa de contratación 
 (2) Ventas anuales: (1) Total contrataciones * Precio medio servicio 
 (3) Coste ventas: (1) Total contrataciones * (Precio medio * 0,9) 
 (4) Beneficio bruto: (2) Ventas anuales - (3) Coste ventas 
Tabla 16. Previsión ventas Llena la nevera 
 
Fuente: Elaboración propia 
Previsión ventas servicio Alquiler coche 
Para hacer el cálculo se ha seguido el siguiente método: 
 (1) Total contrataciones: Ocupación anual * Tasa de contratación 
 (2) Ventas anuales: (1) Total contrataciones * Precio medio servicio 
 Se ha supuesto una media de 3h que dura el servicio. 
 (3) Coste ventas: (1) Total contrataciones * (Precio medio * 0,9) 
 Se ha supuesto una media de 3h que dura el servicio. 
 (4) Beneficio bruto: (2) Ventas anuales - (3) Coste ventas 
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Tabla 17. Previsión ventas Alquiler coche 
 
Fuente: Elaboración propia 
Previsión ventas servicio Tours y actividades 
Para hacer el cálculo se ha seguido el siguiente método: 
 (1) Total contrataciones: Ocupación anual * Tasa de contratación 
 (2) Ventas anuales: (1) Total contrataciones * Precio medio servicio 
 (3) Coste ventas: (1) Total contrataciones * (Precio 10€/h) 
 Se ha supuesto una media de 2h que dura el servicio y 10€/h que cuesta la persona 
 encargada de realizar dicho servicio. 
 (4) Beneficio bruto: (2) Ventas anuales - (3) Coste ventas 
Tabla 18. Previsión ventas Tours y actividades 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Previsión ventas servicio transfer 
Para hacer el cálculo se ha seguido el siguiente método: 
 (1) Total contrataciones: Ocupación anual * Tasa de contratación. 
 (2) Contratación city mate: (1) Total contrataciones * 50% (porcentaje trayectos 
 realizados). 
 (3) Contratación conductor: (1) Total contrataciones * 50% (porcentaje trayectos 
 realizados). 
 (4) Ventas anuales: (1) Total contrataciones * Precio medio servicio. 
 (5) Coste city mate: (2) Contratación city mate * 20€ (se estima una media de 2h para 
 realizar cada trayecto). 
 (6) Coste conductor: Se ha supuesto un precio de 21.310,56€ teniendo en cuenta un 
 coche de renting que supone, 228 €/mes +IVA, y 18.000 €/año de la persona 
 encargada de hacer de conductor. 
 (7) Coste ventas: (5) Coste city mate + (6) Coste conductor 
 (8) Beneficio bruto: (4) Ventas anuales - (7) Coste ventas 
Tabla 19. Previsión ventas Transfer 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 20. Resumen total previsiones ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
9.2 PREVISIÓN DE LOS COSTES 
A continuación, se muestran todos aquellos costes necesarios para desarrollar el proyecto. Los 
costes de mantenimiento, limpieza y alquiler de vivienda se han tenido en cuenta en el 
apartado anterior.  
Se muestran los siguientes costes: 
 Ventas 
 Marketing 
 Personal 
 General 
 Lanzamiento 
Ventas 
Tabla 21. Coste Ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Marketing 
Tabla 22. Costes Marketing 
 
Fuente: Elaboración propia 
Personal (se han tenido en cuenta los impuestos) 
Tabla 23. Costes personal 
 
Fuente: Elaboración propia 
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General 
Tabla 24. Costes generales 
 
Fuente: Elaboración propia 
Reformas 
Tabla 25. Costes reformas 
 
Fuente: Elaboración propia 
Lanzamiento 
Tabla 26. Costes lanzamiento 
 
Fuente: Elaboración propia 
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9.3 INMOVILIZADO 
Tabla 27. Inmovilizado 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
9.4 PLAN DE FINANCIACIÓN 
Para llevar a cabo este proyecto, es necesario un total de 160.000,00€. 
De este total, 75.000 € serán aportados por parte del fundador de la empresa juntamente con 
un socio. El resto se pedirá un prestamos de 85.000 € a la Caixa, Préstamo Estrella.  
El Préstamo Estrella de la Caixa, pone a disposición todo el dinero que se necesite, pudiendo 
realizar entre 12 y 17 aportaciones anuales. Además hay la posibilidad de de realizar un 
periodo de carencia de hasta 12 meses donde solo se pagaría el interés. El tiempo máximo 
para amortizar el préstamo es de 6 años pero se pueden hacer amortizaciones anticipadas sin 
tener que pagar ningún tipo de comisión. 
Para ver en más detalle el préstamo cedido a Unic Apartments, ir al Anexo 1.6. 
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9.5 TESORERÍA 
Tabla 28. Tesorería 
 
Fuente: Elaboración propia
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9.6 PLAN ECONÓMICO 
Tabla 29. Plan económico 
 
Fuente: Elaboración propia 
(I) Calculo el impuesto sobre beneficios una vez descontadas las pérdidas pendientes de compensar de ejercicios anteriores. 
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9.7 BALANCE PROVISIONAL 
Tabla 30. Balance provisional 
BALANCE ABREVIADO             
 UNIC APARTMENTS 
         AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 
 TOTAL ACTIVO (A+B) 86.213,12 68.665,47 68.867,88 91.916,71 161.358,33 309.727,12 
 1 A) ACTIVO NO CORRIENTE 7.453,72 12.555,48 16.370,92 22.987,24 27.172,86 33.998,51 
 
 
1.2 II. Inmovilizado material 7.453,72 12.555,48 16.370,92 22.987,24 27.172,86 33.998,51 
 
    
21600000000-MOBILIARIO 3.600,00 7.200,00 9.000,00 12.600,00 15.000,00 19.500,00 
 
    
21700000000-EQUIPOS PARA PROCESO DE INFORMACIÓN 4.815,68 7.631,36 11.539,20 17.354,88 22.732,00 29.751,60 
 
    
28160000000-AMORTIZACION ACUMULADA DE MOBILIARIO -360,00 -720,00 -1.170,00 -1.800,00 -2.550,00 -3.525,00 
 
    
28170000000-AMORTIZACION ACUMULADA EQUIPOS INFORMATICOS -601,96 -1.555,88 -2.998,28 -5.167,64 -8.009,14 -11.728,09 
 2 B) ACTIVO CORRIENTE 78.759,40 56.109,99 52.496,96 68.929,47 134.185,47 275.728,61 
 
 
2.3 III. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 
  
2.3.1 1. Clientes por ventas y prestación de servicios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 
    
4300-CLIENTES POR VENTAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 (I) 
 
2.7 VII. Efectivo y otros activos líquidos equivalente 78.759,40 56.109,99 52.496,96 68.929,47 134.185,47 275.728,61 
 
    
57200000000 BANCOS 78.759,40 56.109,99 52.496,96 68.929,47 134.185,47 275.728,61 
 
[TOTAL ACTIVO (A + B)] 86.213,12 68.665,47 68.867,88 91.916,71 161.358,33 309.727,12 
 
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO (A+B+C) 86.213,12 68.665,47 68.867,88 91.916,71 161.358,33 309.727,12 
 1 A) PATRIMONIO NETO 15.379,84 11.998,91 26.368,04 63.583,59 129.143,95 264.581,33 
 
 
1.1 A-1) Fondos propios 15.379,84 11.998,91 26.368,04 63.583,59 129.143,95 264.581,33 
 
  
1.1.1 I. Capital 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00 
 
   
1.1.1.1 1. Capital escriturado 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00 
 
    
10000000000-CAPITAL ORDINARIO 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00 
 
  
1.1.3 III. Reservas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 54.143,95 
 
   
1.1.3.3 1. Reserva legal y estatutaria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 5.414,39 
 
    
11200000000-RESERVA LEGAL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 5.414,39 
 
   
1.1.3.3 2. Otras reservas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 48.729,55 
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11300000000-RESERVA VOLUNTARIA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 48.729,55 
 
  
1.1.5 V. Resultados de ejercicios anteriores 0,00 -59.620,16 -63.001,09 -48.631,96 -11.416,41 0,00 
 
    
12100000000-RESULTADOS NEGATIVOS EJERCICIOS ANTERIO. 0,00 -59.620,16 -63.001,09 -48.631,96 -11.416,41 0,00 
 
  
1.1.7 VII. Resultado del ejercicio -59.620,16 -3.380,93 14.369,13 37.215,55 65.560,36 135.437,38 
 2 B) PASIVO NO CORRIENTE 56.666,56 42.499,84 28.333,12 14.166,40 0,00 0,00 
 
 
2.2 II. Deudas a largo plazo 56.666,56 42.499,84 28.333,12 14.166,40 0,00 0,00 
 
  
2.2.2 1.Deudas con entidades de Crédito 56.666,56 42.499,84 28.333,12 14.166,40 0,00 0,00 
 
    
17000000001-DEUDA LP CON ENTIDADES DE CRÉDITO 56.666,56 42.499,84 28.333,12 14.166,40 0,00 0,00 
 3 C) PASIVO CORRIENTE 14.166,72 14.166,72 14.166,72 14.166,72 32.214,38 45.145,79 
 
 
3.3 III. Deudas a corto plazo 14.166,72 14.166,72 14.166,72 14.166,72 14.166,40 0,00 
 
  
3.3.2 1.Deudas con entidades de crédito 14.166,72 14.166,72 14.166,72 14.166,72 14.166,40 0,00 
 
    
52000000001-Deudas a cp con entidades de crédito 14.166,72 14.166,72 14.166,72 14.166,72 14.166,40 0,00 
 
 
3.5 V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 18.047,98 45.145,79 
 
  
3.5.1 1. Proveedores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 
    
40000000000-PROVEEDORES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 (II) 
  
3.5.2 2. Otros acreedores 0,00 0,00 0,00 0,00 18.047,98 45.145,79 
 
    
47510000000-PREVISION PAGO IMPUESTO BENEFICIOS 0,00 0,00 0,00 0,00 18.047,98 45.145,79 
 
[TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO (A + B + C)] 86.213,12 68.665,47 68.867,88 91.916,71 161.358,33 309.727,12 
 
     
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
(I) No pongo clientes pendientes de cobro ya que se cobran al contado, al iniciar el cliente su estancia. Además al ser estancias de unos dos días, cada final de año no 
habrá estancias cobradas por anticipado. 
(II) No pongo proveedores pendientes de pago ya que abono a todos al contado.  
Nota: No añado saldos pendientes de cobro y/o pago en concepto de IVA con la Administración pública ya que básicamente se compensarían cada trimestre
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 9.8 VAN 
Para calcular el valor anual neto, se ha supuesto lo siguiente: 
 5% sobre el capital del préstamo (85.000€). 
 0,5% sobre el capital propio (75.000€), interés mínimo para una cuenta corriente 
remunerada. 
 Tasa de descuento media = 2,88%. 
Tabla 31. VAN 
 
Fuente: Elaboración propia 
Conclusión: 
Actualizando las rentas al tipo de interés mínimo que le exijo a mi inversión, vemos que el VAN 
es positivo, con lo que este indicador nos dice de nuevo que es un buen negocio a realizar. 
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10. IMPACTO MEDIOAMBIENTAL 
En Unic Apartments se conoce la importancia de proteger el medio ambiente. Tal es así que 
todas las actividades de la compañía están orientadas con el fin de minimizar los impactos 
medioambientales.  
Los principales objetivos de la marca en términos de su política ambiental son: 
 Minimizar el consumo de agua, luz y gas. 
 Concienciar tanto a los trabajadores de la empresa como a los clientes y propietarios 
los efectos del medio ambiente. 
 Utilización de productos compatibles con el medio ambiente. 
 Colaborar con empresas que respeten el medio ambiente. 
 Utilización de vehículos de emisión cero. 
Para poder lograr todos estos objetivos se trabajará para concienciar y motivar a los 
trabajadores, con el fin de convertirse además de una marca identificativa ofreciendo unos 
servicios, características y diseño único, una marca respetable con el medio ambiente, se 
conseguirá concienciar a los clientes y a los propietarios. 
Consumo de agua 
En el apartado 9.2 donde se menciona el coste de la reforma para un apartamento, se incluye 
el precio de los utensilios necesarios por tal de reducir el agua, tanto en los aseos como en la 
cocina. Gracias a estas implementaciones se conseguirá reducir el gasto de agua.  
Por otro lado, diferentes estudios muestran como el hecho de viajar a través de las distintas 
plataformas que ofrecen apartamentos vacacionales, es más sostenible que hacerlo a través 
de hoteles. 
A continuación se muestra una imagen donde podemos observar como Airbnb en Europa, 
consume un 48% menos de agua respeto a un hotel que es el equivalente a 1.100 piscinas 
olímpicas. También se muestran los resultados de Norte América. 
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Imagen 5. Consumo de agua 
Fuente: (39) 
 
Consumo de electricidad 
Al igual que en el apartado anterior, en el punto 9.2 donde se menciona el coste de la reforma 
para un apartamento, se incluye el precio de los productos necesarios por tal de reducir la 
electricidad, en este caso estamos hablando de la utilización de bombillas led para la gran 
mayoría de la iluminación. 
También un estudio hecho, muestra como las propiedades de Airbnb en Europa consumen un 
78% menos de energía por noche en comparación a un hotel. Esto es el equivalente a evitar la 
energía de 68.000 viviendas.  
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Imagen 6. Consumo electricidad 
Fuente: (39) 
 
Consciencia de sostenibilidad 
Como se ha mencionado antes, si conseguimos posicionarnos como una empresa respetable 
con el medio ambiente, por consecuencia, se conseguirá que los clientes también lo sean.  
Según la misma encuesta de antes, el 79% de los propietarios de pisos en Airbnb en Europa, 
tienen al menos un aparato de bajo consumo en sus viviendas. También un total de 89% de los 
propietarios, ofrecen opciones de reciclaje para sus invitados, y que menos de la mitad de los 
anfitriones de Airbnb ofrecen productos de aseo de un solo uso para sus huéspedes, lo que 
también reduce el desperdicio por estancia. 
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Imagen 7. Consciencia de sostenibilidad 
Fuente: (39) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
UNIC APARTMENTS 
78 
 
11. CONCLUSIONES 
Los resultados de mi estudio  y de la marca en concreto han concluido que Unic Apartments es 
viable siempre que se puedan garantizar un número considerable de pisos en la oferta, pues 
de este modo se disminuyen los costes al tener un modelo de negocio tipo plataforma. El 
negocio es posible gracias a que existe un crecimiento de la demanda de alojamiento turístico 
y temporal, porque como se ha observado en las encuestas, hay una significativa parte de la 
población, un 35%, que prefiere un apartamento a un hotel tradicional.  
De las encuestas hay que destacar otros resultados interesantes que han cambiado el sentido 
de la plataforma. La idea inicial para este negocio era centrase en un target de personas que 
viajasen por negocios, pero lo escrutado ha cambiado en este sentido a quién va dirigido el 
proyecto. El 87% de la muestra viaja por ocio, así que el cliente que se ha creído idóneo a 
partir de ese resultado ha sido este y no el que viaja por negocios.  
Se comprueba la alta rentabilidad de la oferta de servicios en este tipo de negocios. Ingresos 
que en un escenario más optimista podrían llegar a igualar los obtenidos por el alquiler de 
vivienda, aunque no es el caso de Unic Apartments porqué se ha optado en analizar un 
escenario más conservador. 
En cuanto a cifras cabe destacar que esta empresa será rentable a partir del tercer año. Vemos 
que el primer año de inicio de actividad se incurre en pérdidas debido sobre todo a los 
sobrecostes de lanzamiento ,  y a acostes de estructura que aunque son necesarios para inicial 
el negocio y la actividad, no se llega a compensar en este año con los ingresos obtenidos. A 
partir del segundo año alcanzamos casi el punto muerto, obteniendo unas pérdidas de tan solo 
3.000€. Es a partir del año tres donde se obtienes los primeros beneficios en la empresa. Otro 
punto favorable, es, que a pesar de los elevados gastos al principio generados, gracias a los 
recursos económicos inicialmente disponibles, no se tiene en ningún caso la necesidad de 
tesorería extra.  
Otra acción importante es el seguimiento de posibles cambios en las regulaciones legislativas 
en cuanto a alquiler temporal en la ciudad de Barcelona será algo imprescindible en un futuro. 
Para ello se ha previsto la contratación de servicios jurídicos que protejan los intereses de los 
propietarios y la libre operación de esta plataforma.  
Personalmente, este trabajo me ha ayudado a desarrollar y complementar algunos de los 
conocimientos adquiridos durante mis estudios de grado, sobre todo en aquello referente a la 
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creación de un plan de negocio  y con todos los parámetros analizables previos para su puesta 
en marcha.  
Como valor añadido, me gustaría remarcar que se ha percibido un buen feedback por parte de 
los encuestados y entrevistados en este trabajo por conocer más sobre esta posible futura red 
de apartamentos con marca propia.  
11.1 PLANIFICACIÓN Y PROGRAMACIÓN DEL TRABAJO FUTURO PROPUESTO 
A la vista de los resultados obtenidos que demuestran que se trata de un negocio 
económicamente viable, podemos iniciar en un futuro, la puesta en marcha de este. Iniciando 
el plan de lanzamiento que se ha establecido, y su posterior fase de explotación. 
A lo largo de los años, una vez puesto en funcionamiento la totalidad del proyecto, se 
pretende seguir una política de expansión territorial. Empezando por ampliar la zona de 
actuación al estado español, continuando por Europa hasta llegar a alcanzar un ámbito global.  
La expansión no solo se llevara a cabo mediante el crecimiento territorial, sino que tendrá en 
cuenta también un crecimiento en el volumen de propiedades que se gestionan en los 
diferentes territorios.  
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